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Die du über
den Preis gewinnsü ...
verlierst du auch wieder über den Preis. Dos weiß Bernd W. Klöckner. über den die
Süddeu9üe Zeitung schrieb: ,,Zun Glück gibß Klöckner", ous langitihriger Verkouß-
ertahrung. In hitec HANDEL gibt er zum lahresbeginn exklusiv seine Sieben-Punkte-
Strotegie fä r S pifuen-Verkiufer preis.

I
I AUTH ENnzrriT
Sorgen Sie dafur, das Sie als VerkiJufer, das die

Menschen lhrer Verkauhorganisation authentisch
sind. Wer authentisch ist, gewinnt Alle anderen
verlieren. Atlhentizitilt bedeutet 100 Prozent Übef-
ein$immung mit der eiSenen Botschaft. Erfolgret-
che Verkäufer glauben in He4 Körper, Seele und
Cei$ an ihre Boßchafl Erfolgreiche Verkäufer nut-
zen - nach l\4öglichkeit - Produkte, die sie verkau-
fen. Das ist nicht immer möglich. Doch wo es
möglich isl sollte s so sein! Neurobiologische Stu-
dien beweisen es: Wer in seinem Hezen felsenfest
von skh und seiner Bots(hdft übeneugt i$
,,riech( anders. Kommt anders niber

KUNDEN, DIE DU ÜBER DEN
PREIS GE\i\4NNsT, VERTIERST DU
AUCH ÜBER DEN PREIS

Sie haben die IMoglichkei! alles ein bisschen billi
ger zu machen. lmmer und immer wieder. Und
wenn Wettbewerber ihre Ware erneut verbilligen,
wandern lhre Kunden. Hin und her Her und hrnl
Daher gilt Kunden, die Sie über den Preis gewin-
nen, vedieren Sie über den Preis. Discounter und
Rabatt-,Schlachte/' dusgenOmmen. Nehmen wir
das Beispiel Verkauf von Finanzierungen. Welcher
Produkte auch immer. Hier gilt ein aher Spruch:
Konzeption geht vor Kondition. Welches Produkt
auch immer es sein mag: Nutzen und Emotionen
sind stärker als Preisnachlässe. Bieten Sie NLtzen!
Werden Sie Wedeveftäufer! Sorgen Sie daft1r, dass
die lMenschen lhrer Verkaufsorganisation Werte
verkäufer werdenl

a,

J wrnrscnÄzu rrrc
Auswendig gelerntes Anwenden von Verkaufs-

wlssen aus Büchern, Standard-Werkeuge im Ver-
kauf, banale Preis-Nennteriniken oder weitere
klasischg noch immer zu oft trainierte Verkaufs-
methoden haben ausgedient. Alt war: Bediene die

Kunden, wie Du selbsl bedient werden willst Neu
i$: Bediene die Kunden s0, wie sie bedientwerden
wollen. Die alles enßcheidende Voraussetzung ist
wertschätzende Kommunikation. Die Vorausset-
zung hierfür ist Kenntnis und immerwieder neues
Training wertschäEender Kornmunikation. Wer rns
Schwaze tretten will, nusswssen, wo beirn jewei-
ligen Kunden das,,Schwaze" ist. Das bedeutet Auf-
merksamkeit, das bedeLrtet Zuhören. Erfolgreiche
Verkäufer sind lokussiert aut ihre Kunder. frlolgrei-
che Verkäufer hören zu. Das müssen Sie tun: Fo-
kussiert sein! Zuhören! Das sind zwei enßcheiden-
de Vorausetzungen für den Zustand Erfolg. Dabei
gill Aufrnerkanrkeiß'Fokussierung müssen Sie ler-
nen. Danntainieren. Cespräch für Gespdch.

FLOW-VERKAUFER SIND GEFRAGT
,,Wer in anderen ein Feuer entzünden will, muss

selb$ brennen!" Viele haben diesen Satz bereiß
gelesen oder gehört. Die wenigsten Verkäufer
leben ihn. Die wenigsten Unternehmen achten
daraul dass die lVlen:chen ihrer Verkautsorgnisa
tion diesen SaE leben. Wann enKeht denn Lei-
denschaft im Verkauf.) Für ein Produh? Der Zu
stand ,,Flovr'' (Fließen) - also ein glücklicher, erfülf
terZustand - enKeht dann, wenn Menschen sich
selbst innerhalb einer Aufgabe immer wieder neu

edinden. Wenn lVlenschen in ih rer Aufgabe als Ver-
käufer aL'fgehenl Das bedeutet auch: Sorgen Sie
dafür, dass Sie als Verkäufer, dass die lvlenschen
lhrer VerkaL'fsorganisation im Zustand Flow arbei-
ten. Sorgen Sie dafür, dass die lMenschen lhrer Ver-
kaufsorganisation Dream-Team Typen sind. Sorgen
Siefür lhr Dream-Team im Verkauf. Seien Sie selbst
ein Dream{eam'Typ.

F
i
, RAPPORT, RAPPORT, RAPPORT
Erfolgreiche Verkäufer fördern die Resonanz,

auch Rapport genannl zwischen sich und ihren
Kunden. Neurobiologische 5Ludren beweisen: tm-
pathie (ldentifiktion) und Sympalhie entsehen
insbesondere dann, wenn Menschen sich verstan-
den fühlen. Wenn sie das Cefühl haben:,,Er (oder
sie) ist wie ich." Nehmen wir eine Frau, die einen
l\,4ann anlächelt. Der ivlann wird zunick{ächeln. B
geht kaum andeß. Fürdie Kommunikation bedeu-
tet das: Inr Cehirn zwischen Verkäufer und Käufer
überprüfen s0 genannte SpieSelneuronen unbe
\Ausst, ob und wie stark unser Cegenüber bei uns
ist. Unser Gehim empfindet,,Resonanz" oder eben
nichtl lm Zustand Resonanz (Rapport) kann ver-
kauft werden. lm Zu$and ,,Ni(ht Resonani" (kein
Rapport) kann eben nicht oder nur schwerer ver
kauft werden. Erfolgreiche Verkäufer trainieren die

Fähigkeit Rapp0rt aufou bauen. Erfolg
reiche Verkäufer bauen Rapport auf.
Immer und immerwieder!

ABSCHLTEßEN IMMER
TEST.ABSCHLIEßEN

In allen Beratungs- und Verkaufsge
sprächen bieten sich immer wieder
lvlöglich keiten des Testabschluses. Zu

Bitte lä.heln: Eernd W. Klöckner irt
kein troclener Th€oretiker,sondern
fleundlid.fordernder Beratet uld
Coad. (Fotoj: B€md W Klö(kner)

f E nrt". rarorrrz/zooo




