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Co3naHme OTHOLWLEHUI B TOprosine:
4yTO06bI BaC xopouwo npm-mnu!

‘.5‘_

53
o

Llenb co3gaHna OTHOWWEHUW — HaNaauTb KOHTAKT C K/IMEHTOM W OCTaBMUTb
Xopollee nepBoe Brne4yatneHne. Hy)XHO co3gaTb MOSUTUBHYKO aTtMocdepy
ANs KNMEeHTa U no3aboTuTbCs, YTO6bLI NOKynaTenb YyBCTBOBaN cebs XOpoLuo.
Becepa npu npogaxe Mopow pellaeT Aeno 3a HeCKONbKMX cekyHa. Ecnu
npoAaBeL, KaXKeTCs K/INEHTY HECUMMATUUHbLIM - OH yXe npourpan. Ecnu xe
€ro «MpUHUMAKT XOpOLLO», OH Nony4daeT 6oHyc noepusi. O4HOBPEMEHHO Ha
3TOM 3Tane npoAaBeL, MOXET BbISICHUTb, YTO BaXHO KJIMEHTY M 4YTO UM ABU-

XeT. He kaxaoMy npoaaBuy Serko yAaeTcsi NOCTPOUTb OTHOLWEHMs. Ha uTo
HeobxoanMo 06paTuTb BHMMaHue?

3ayacTylo TO, MOKyrnaeM Mbl TOBap WU YCNyry y
npogasua A wnn B, 3aBUCUT OT Halehn CUMNATUUN U
aosepus. Mbl ntobuM NokynaTb y TeX, KOro XopoLlo
3HaeM M KTO HaM HpPaBUTCS. DTO U3BECTHO KaxAoMy
rnpoaasuy, N BCE paBHO MHOrMMe cHavasa npeacras-
NAT 0CO6EHHOCTM N NpenMyLLecTBa CBOEro Npoayk-
Ta, BMeCTo Toro, 4tobbl NOTpaTUTbL BpeMs Ha co34a-
HMe OTHOWEeHMN. HO MMEeHHO 3TOT nepBbiA LwWar B
rnpouecce NnpoAaxwu pelwaeT Baw ycrex.

Mpoparka — pesynbTaT HacTposn! Npoaasel caM A0/XeEH 6blTb B XOpOLIEM
HaCTPOEHMN Mpexae YeM HayaTb paboTy C KAMEHTOM. [Ins 3TOro BaXHO Mno-
NOXWUTeNbHOE OTHOLLIEHWE K CBOel npodeccmmn nm CBOMM KIMeHTaM. To, Kak
roBOpPSAT, BaXXHeEe TOro, MTO FOBOPAT. A3bIK XXECTOB U MUMUKA CKaxKyT O 4ye-
noseke 6onblue, 4YeM TbiCA4a CnoB. Xopowlero npogasua OTAMYaeT TO, YTO
A3bIK €ro XXecToB COOTBETCTBYEeT CKa3aHHOMY. DTO obecneumBaeT AOCTOBEp-
HOCTb M CNOCOBCTBYET AOBEPUIO.
OtnnuaTtbca ot apyrux! «Yem g mory Bam nomoub?» «HeTt, cnacubo, A
MPOCTO NOCMOTPIO>».

CraHpapTHbI BOMPOC npoAasua
HEBOJIbHO BeAeT K CTaHAapTHOMY
OoTBeTYy KiueHTa. Jlyywe Hautm
APYrov BapuaHT A1 Hadana pas-
roBopa, KOTOPbIM MOKaxeT Kiu-
€HTY, 4TO eMy paabl (CM. paMKy
Ha XXenToMm ¢oHe).

Co3aaHMe OTHOLIEHUI: KaK NpaBu/b-
HO HauaTb pa3roBop:
e Bbl yxe AaBHO uwuTe ...?

e YT0 AN Bac ocob6eHHOo BaXKHO?
e [loyeMy BaM 3TO Ba)kHO?
e Kakoun npoayKT Bbl ncnonb3oBann 4o

cux nop? BaxHbIA  peuent  ycnexa -
e  YAyYWWUT NN cuTyaumio...? «cnywatb aKTuBHO». Korza
e OcMoTpUTECH CMOKOWHO. fdaiTe npoAaseu 3ajaeT BOMpOChl W

BHMMaTENbHO C/lyllaeT K/IWEHTa,
OH AEMOHCTPUPYET UCTUHHbBIA WH-
Tepec M CTpPeEM/IEHWE HaWTU Ans
KNneHTa nydwee peweHue. Te,
KTO 3anucbiBaeT OTBeTbl, NOKa3bl-
BalOT, 4YTO TrOTOBbl WMHTEHCMBHO

3HaTb, €C/IN 3aX0TUTEe YTO-TO Crpo-
CUTD.

e Mory nu g8 npeasoXxXmtb BamMm HanuTokK,
4YTO-TO NonpoboBaTb?..

3aHUMaTbCA XeNnaHnAaMn KIneHTa.

CumMnatnsa u gosepue npobyxaarTcs Ha 3SMOLMOHAJIbHOM ypoBHe. [po-
AaBubl-npodeccMoHanbl HAY4YUIMUCb OKasbiBaTb BAMAHME Ha SMOLMWU KITNEH-
TOB. Bbl nnu Bawwu npoaaBLbl XOTUTE YYULWWTb CBOW CMOCOBGHOCTM B CO3A4a-
HUW OTHOLUEHWI M YCOBEpLUeHCTBOBaTb ApYyrve 3Tanbl npouecca npogax?
Mol ¢ yaosonbcremeMm Bam nomoxem!
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LimTaTta mecsya

«lNMoka rosopuLLUb caM, HNYEro Ho-
BOro He y3Haellb>».

Mapwu ¢poH D6Hep-IweHbax

B aTOM Mecsiye Mbl npeanaraemM Bam
cnepyrouime TpeHUHru:

CeMuHap Ans npeanpuHuMaTenei
ANA onpepeneHus cratyca
ESW® (3u.) - 04./23.08.2011

OCHOBbI yrpaBJ/ieHUs NepCOHaNIoOM
LYT BBB® - 13./14.08.2011

Cosnal-me CUJIbHOM KOMaHAbI
COTPYAHUKOB
LYT-BYT® - 15.08.2011

CrpaTternyeckoe niaHupoBaHue
npeanpuaTus
BYB® - 18./19.08.2011

dSdcdhekTMBHaAA caMoopraHusauus
POP® - 20./21.08.2011

NMpodeccuoHanbHble TEXHUKU NPoAax
HeABMXUMOCTH
REP® - 22./23./29.08.2011

MpocgeccnoHanbHblie TEXHUKU NpoAaXK
ANA TOProebiX areHToB
QSS®- 24./31.08.2011

MpodgeccnoHanbHas npogaka
dbpaHwLIN3
PFSe - 26./27.08.2011

SdcdhekTnBHaAA paborta Ha BbiCTaBKe
PAM® - 30.08.2011

TDEHWHI AGE€T BO3MOXHOCTb, 60/bLUE
MoHMMaTkb cebsi, CBOMX KOJIJIEr U CBOUX
b6yayLmnx Koser.
Hatanbs ManopoBa
000 «BopTMaHH BocTok>,
yyacTHuua LYT-BBB®, 10.07.2011
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Beziehungsaufbau im Verkauf
So kommen Sie ,,gut riiber"!

Ob wir ein Produkt oder eine Dienstleistung bei An-
bieter A oder B kaufen, ist oftmals eine Frage der
Sympathie und des Vertrauens. Wir kaufen gerne
bei Menschen, die wir kennen und mogen. Das weil
eigentlich auch jeder Verkdaufer und doch prasentie-
ren viele sofort die Eigenschaften und Vorteile ihres
Produkts, anstatt sich zundchst Zeit fliir den Aufbau
einer Beziehung zu nehmen. Dieser erste Schritt des
Verkaufsprozesses ist jedoch entscheidend fiir einen
spateren Verkaufserfolg.

Ziel des Beziehungsaufbaus ist es, in Kontakt mit dem Kunden zu kom-
men und dabei einen positiven ersten Eindruck zu hinterlassen. Es geht da-
rum, eine flir den Kunden positive Atmosphare zu schaffen und dafiir zu
sorgen, dass der Kunde sich wohlflihlt. Verkaufsgesprache entscheiden sich
manchmal innerhalb von wenigen Sekunden. Wirkt der Verkdaufer auf den
Kunden unsympathisch, hat er bereits verloren. Wer hingegen ,gut riber-
kommt®, erhalt einen Vertrauensbonus. Gleichzeitig kann der Verkaufer in
dieser Phase des Verkaufsgesprachs herausfinden, was dem Kunden wichtig
ist und welche Beweggriinde ihn leiten. Eine Beziehung aufzubauen fallt
nicht jedem Verkaufer leicht. Was gilt es zu beachten?

Verkaufen ist Einstellungssache! Der Verkdufer selbst muss guter
Stimmung sein, bevor er auf den Kunden zugeht. Dafiir braucht er eine po-
sitive Einstellung zu seinem Beruf und seinen Kunden. Wichtiger als ,was"
gesagt wird, ist ,wie" es gesagt wird. Korpersprache und Mimik sagen
mehr Uber einen Menschen aus als 1000 Worte. Ein guter Verkaufer zeich-
net sich dadurch aus, dass seine Korpersprache und das gesprochene Wort
in Einklang stehen. Das sorgt fiir ein hohes MaB an Glaubwirdigkeit und
schafft Vertrauen.

Uberraschend anders sein!
,Kann ich Ihnen helfen?" ,Nein,
danke, ich sehe mich nur um."
Die Standardfrage des Verkaufers
fihrt unwillkirlich zur Standar-

Beziehungsaufbau - so konnen Sie
das Gesprach beginnen:

e Suchen Sie schon lange nach ...?

e Was ist Ihnen besonders wichtig?

e Warum ist Ihnen das wichtig?

e Welches Produkt nutzen Sie bislang?
e Wirde ... die Situation verbessern?

e Sehen Sie sich in Ruhe um. Geben

dantwort des Kunden. Besser ist
es, einen anderen Gesprachsein-
stieg zu suchen, der dem Kunden
signalisiert, dass er willkommen
ist. (siehe gelbe Box).

Sie mir ein Zeichen, wenn Sie etwas
wissen wollen.

e Kann ich Ihnen ein Getrank, etwas
zum Probieren, ... anbieten?

Ein wichtiges Erfolgsrezept ist
~aktives Zuhoren™. Indem der
Verkaufer Fragen stellt und dem
Kunden aufmerksam  zuhort,
zeigt er echtes Interesse und sein
Bemiuhen, fir den Kunden die beste Losung zu finden. Sinnvoll ist es auch,
die Angaben des Kunden von Zeit zu Zeit zusammenzufassen. Wer sich No-
tizen macht, zeigt, dass er sich intensiv mit den Kundenwiinschen beschdaf-
tigen will.

Sympathie und Vertrauen werden auf der emotionalen Ebene geweckt.
Spitzenverkaufer haben gelernt, die Emotionen des Kunden zu beeinflussen.
Wollen Sie oder Ihre Verkaufer Ihre Fahigkeiten im Beziehungsaufbau und
in den weiteren Schritten des Verkaufsprozesses verbessern? Wir helfen
Ihnen gerne dabei!
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Zitat des Monats

~Solange man selbst redet, erfahrt

man nichts."

Marie von Ebner-Eschenbach

In den nachsten Wochen konnen wir
Ihnen u.a. folgende Trainings
anbieten:

Unternehmerworkshop
Standortbestimmung
ESW® (3u.) - 04./23.08.2011

Business Building Basics
LYT BBB® - 13./14.08.2011

Aufbau eines starken Mitarbeiter
Teams
LYT-BYT® - 15.08.2011

Strategische Unternehmensplanung
BYB® - 18./19.08.2011

Effektive Eigenorganisation
POP® - 20./21.08.2011

Real Estate Professional
REP® - 22./23./29.08.2011

Professionelle Verkaufstechniken fiir
den AuBendienst
QSS®- 24./31.08.2011

Professioneller Franchiseverkauf
PFSe - 26./27.08.2011

Professionelles Auftreten am Messe-
stand
PAM® - 30.08.2011

Das Training bietet die Méglichkeit,
sich selbs, seine Kollegen sowie die
zukdinftigen Kollegen besser zu ver-
stehen.
Natalya Mayorova
000 «Wortmann Wostok»,
yyacTHuua LYT-BBB®, 10.07.2011
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