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Liebe Leserin, lieber Leser,

was versetzt einen Verkdufer schnell in Euphorie? Die Antwor-
ten konnten lauten:

» Kurze, markante Praxistipps fiir verschiedene
Situationen, die funktionieren und schnell umsetzbar
sind.

» Neue, noch nicht ausgelutschte Ideen, die den Kunden
begeistern oder Interessenten zu Kunden machen.

» Kunden zu verbliiffen und so in positiver Erinnerung zu

bleiben.
Oder kurz ausgedriickt: Quickies — Ekstase im Vertrieb.

Nutzen Sie die 99 V4 verbliffenden Praxistipps, um Ihren Ver-
kaufserfolg noch schneller und spielerisch zu steigern. Ich lade
Sie heute ein, die Ideen selbst auszuprobieren. Alle Tipps wur-
den von mir und den INtem-Trainerkollegen erprobt, gesammelt
und fiir gut befunden. Die besten davon haben wir in diesem
Buch fiir Sie zusammengestellt.

Ich hoffe, dass auch Sie beim Ausprobieren ,schnell au8er sich®
geraten und freue mich iiber jede Riickmeldung von Ihnen. Mai-
len Sie mir einfach Ihre erzielten Erfolge.

Und jetzt ,schnell viel Gliick beim Umsetzen!

/Z@(u& Soptsl

Helmut Sefller



Einleitung:
Gehen Sie mit Quickies auf Entdeckungstour

Lust auf einen Quickie? — Und das im Verkauf? Nattirlich stehen
wir Verkaufer oft unter Anspannung, Zeitdruck und der Heraus-
forderung, die gesteckten Ziele zu erreichen. Es gibt einfache
und schwierige Tage mit einfachen und problematischen Kun-
den. Um Thnen das Tagesgeschift zu erleichtern, haben wir ein
paar Quickies zusammengestellt. Hier einige Ideen, wie Sie von
diesem Buch am meisten profitieren.

Wie Sie die Quickies einsetzen

Nutzen Sie die Moglichkeit, sich vor jedem Gesprich einen pas-
senden Quickie auszusuchen, ihn anzuwenden und die Wirkung
sofort zu erleben. Oder lesen Sie sich alle Quickies durch und
entscheiden Sie sich fir die Tipps, welche Ihnen am besten pas-
send erscheinen und setzen Sie diese situativ und kundenorien-
tiert ein.

Oder gefillt Ihnen vielleicht diese Umsetzungsidee besser: Neh-
men Sie sich jeden Tag nur einen Quickie vor und tiberlegen Sie,
bei wem Sie diesen Tipp heute ausprobieren. Wenn Sie mogen,
notieren Sie die Umsetzung und das Ergebnis in Ihrem personli-
chen ,Umsetzungsbuch®. So konnen Sie sich kontinuierlich Ihre
Erfolge bewusst machen und sich tiglich neu motivieren.

Natiirlich gibt es auch Vorteile, wenn Sie diese Quickies nicht
ausprobieren. Eine ausfithrliche Beschreibung dieser Vorteile
finden Sie im 99 V2-ten Quickie am Ende des Buches. Ich emp-
fehle Thnen nicht vorzulesen. Lassen Sie sich iiberraschen, wel-
che Vorteile in diesem Tipp stecken.



Natiirlich konnen Sie diese 99 V2 Tipps auch zielgerichtet einset-
zen, zum Beispiel:

» Thr Engpassproblem ist derzeit die Akquisition, die
Neukundenansprache? Sie wollen oder miissen Thren
Kundenstamm rasch ausbauen? Dann schnell ab ins erste
Kapitel!

» Morgen steht fiir Sie ein wichtiges Kundengesprich
mit einem Schliisselkunden an: Bereiten Sie es
vor, indem Sie die Quickies im zweiten Kapitel
durchblattern. In fiinf Unterkapiteln erhalten Sie
Hinweise, wie Sie gute Kundenbeziehungen aufbauen,
Kundenwiinsche identifizieren, starke und emotionale
Argumente bringen, Einwinde entkriften und Ihren
Preis selbstbewusst verteidigen. Ach ja — und wie Sie
zielorientiert auf den Abschluss zusteuern.

» Einkédufer sind ein Volkchen fiir sich. Wie Sie Zugang
zu ihrer Vorstellungswelt finden, zeigt Thnen Quickie in
Kapitel drei.

» Sie stellen fest, dass Sie viel zu viel Angebote schreiben,
ohne dass der gewiinschte Erfolg eintritt? Oder Ihre
Kosten beim Prospekt- und Unterlagenversand in
keinem Verhiltnis zum Erfolg stehen? Dann helfen Thnen
die Quick-Tipps im vierten Kapitel sicherlich weiter.

» ,Lebenslinglich® — wer will das nicht, jedenfalls im
Kundenkontakt. Im fiinften Kapitel schlief3lich steht die
lebenslange Kundenbindung im Vordergrund.

Ubrigens: Zu Beginn eines jeden Kapitels oder Unterkapitels
finden Sie eine Auflistung der jeweiligen Quick-Tipps. So kon-
nen Sie sich rasch orientieren — ganz gleich, wie Sie die Quickies
nutzen und einsetzen wollen.



Welchen Quickie-Weg Sie auch immer gehen — entscheidend ist,
dass Sie einfach losmarschieren, dass Sie es ausprobieren, ohne
zu zogern. Folgen Sie der Aufforderung von Erich Késtner: ,Es
gibt nichts Gutes, aufler man tut es.” Probieren Sie also so viel
wie moglich aus und seien Sie nicht enttiuscht, wenn der Erfolg
schnell eintritt und Ihre Kunden verziickt reagieren.

Begeben Sie sich in die Welt der Quickies

In der Welt der Quickies geht es rasant und rasch zu, aber nie
tberstiirzt oder gar hektisch. In Zeiten, in denen Produkte und
Dienstleistungen immer dhnlicher werden und die meisten Ver-
kiufer iber Topverkaufs-Know-how verfiigen, kommt es darauf
an, dem Kunden im Eiltempo zu helfen. Pragmatisch, praktisch
und eben ,quick®. Das ist die Messlatte, die jeder Quick-Tipp
tiberspringen musste, sofern er in dieses Buch aufgenommen
werden wollte.

Quickie bietet Thnen einen schnellen Weg zum begeisterten
Kundenherzen — ein Quick-Tipp ldsst sich ohne grofien Auf-
wand umsetzen, oft im Handumdrehen und wie ein geolter
Blitz. Alles, was Sie dazu brauchen, ist leidenschaftliche Begeis-
terungsfahigkeit und den wieselflinken unbedingten Willen, Ih-
rem Kunden einen Nutzen zu bieten, indem Sie den Tipp sofort
umsetzen.

Und wenn dies gelingt, Sie also den Kunden begeistern, ist der
Nutzen auch auf Threr Seite: neue Kunden, begeisterte Kunden,
treue Kunden, loyale Kunden.






Akquisition: Auf kreativen Wegen zu neuen Kunden
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Quick-Tipp 1:
Geben Sie dem Zufall eine Chance

Jeder kennt dieses Phinomen: Sie haben einen alten Bekannten,
von dem Sie seit Jahren nichts gehort haben, im Vorbeifahren
gesehen und sich kurz zugewinkt. Schon am nichsten Tag ruft
der alte Freund bei Ihnen an:
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»Als ich dich gestern gesehen habe, ist mir aufgefallen, dass ich
mich schon so lange nicht mehr gemeldet habe ...“ So oder dhn-
lich funktioniert es auch im Verkauf! Oft melden sich Kunden
nicht mehr, weil sie aktuell keinen Bedarf haben, und so verliert

man sich leicht aus den Augen, bis man sich dann zufillig wieder
tiber den Weg lauft.

Das heifit fiir Sie: Geben Sie dem Zufall eine Chance! Lassen
Sie sich auf Veranstaltungen blicken, die auch von Ihren (ehe-
maligen) Kunden besucht werden. Laden Sie bei einer solchen
Gelegenheit gleich zum Kaffee ein.

Bringen Sie die neueste Ausgabe Threr Kundenzeitschrift oder
Thren neuesten Prospekt mal personlich vorbei, wenn Sie ,zum
Kaffee trinken gehen. Sie werden iiberrascht sein: Oft kommt
schon am nachsten Tag der Anruf!

Werden Sie aktiv — ab in die
@ schnelle Umsetzung!
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Quick-Tipp 2:
Gewinnen Sie Weiterempfehlungen

Zahlreiche Unternehmen haben Links zu anderen Unterneh-
men, Lieferanten, Referenzen oder Abnehmern auf ihren Web-
seiten. Halten Sie Ausschau danach und informieren Sie sich
auch tber diese Unternehmen. Und machen Sie Thre nichsten
Kontakte daraus!

Sprechen Sie Ihre Kunden gezielt darauf an: ,Ich habe im Inter-
net gesehen, dass Sie mit XY zusammenarbeiten. Kénnte unser
Angebot auch fiir die interessant sein?“ Und: ,K6nnen Sie mir
einen Kontakt herstellen?”

Werden Sie aktiv — ab in die
@ schnelle Umsetzung!
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Quick-Tipp 3:
Treffen Sie erstklassige Kunden in der 1. Klasse

Verzichten Sie, wenn es geht, bei Thren Reisen aufs Auto und
steigen Sie in den Zug um. Losen Sie unbedingt eine Fahrkarte
erster Klasse. Hier sind Geschiftsleute unterwegs, die vielleicht
Ihre Dienste gebrauchen kénnten! Und bei der langweiligen
Fahrt im gemeinsamen Abteil ist es einfach, ein Gesprich

anzufangen und so einen Kontakt zu gewinnen!
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Genau das Gleiche gilt fiir das Frithstiick im Hotel, wenn Sie un-
terwegs iitbernachtet haben: Ist der Friihstiickssaal schon gut be-
sucht, setzen Sie sich an einen Tisch, an dem bereits Leute sind.

Ein Gesprich ergibt sich dann automatisch. Sie werden tber-
rascht sein, wie oft sich daraus geschiftliche Beziehungen ent-
wickeln!

Werden Sie aktiv — ab in die
@ schnelle Umsetzung!
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Quick-Tipp 4:
Machen Sie Kunden zu Verkiufern

Machen Sie Thre vorhandenen Kunden zu Ihren besten Ver-
kaufern! Das funktioniert immer dann, wenn einer Ihrer Auf-
traggeber in einer Abteilung eines Unternehmens sitzt und
auch andere Abteilungen IThre Dienste gebrauchen kénnten.

Sobald Ihr Kunde mit Ihrer Arbeit zufrieden ist, fragen Sie ihn
zum Beispiel danach, wie die Zusammenarbeit mit anderen Ab-
teilungen lduft. Oder stellen Sie eine Frage wie diese: ,Mit wem
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sprechen Sie in IThrem Unternehmen iiber die Probleme, die wir
gerade gelost haben?”

Oft ergibt sich daraus beinahe zwangslaufig die Idee, dass Sie ja
auch fir die anderen Abteilungen arbeiten konnten. Der Kun-
de wird dann haufig aktiv Ihre Dienste oder Produkte im Haus
yverkaufen®,

Bitten Sie ihn darum, Thre Dienste an Kollegen weiterzuempfeh-
len. Machen Sie ihm klar, dass er einen Vorteil davon hat, wenn
Sie auch fiir andere Abteilungen arbeiten. Solch ein Vorteil fiir
ihn ist zum Beispiel die reibungslosere Zusammenarbeit mit an-
deren Abteilungen.

Werden Sie aktiv — ab in die
@ schnelle Umsetzung!
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Quick-Tipp S:
Nutzen Sie den ,Das-will-ich-auch-haben-Effekt“

Berichten Sie Ihren Akquisitionskunden regelmafig iiber Erfol-
ge, die andere Kunden mit Thren Produkten oder Dienstleistun-
gen erzielen. Nutzen Sie die menschliche Neugier, das kennen-
zulernen, was anderen zum Erfolg verholfen hat.

Richten Sie dazu zum Beispiel einen E-Mail-Newsletter mit Be-
richten tiber interessante Projekte und Erfolgsbeispiele ein. Da-
durch erzielen Sie den ,Das-will-ich-auch-haben-Effekt”. Sorgen
Sie fiir Referenzkunden — der Idealfall: Im Akquisitionsgesprach
geben Sie dem Kunden eine Telefonnummer: ,Hier, dieser Kun-
de ist bereit, tiber seine Erfahrungen mit unserem Produkt Aus-
kunft zu geben!”

Werden Sie aktiv — ab in die
@ schnelle Umsetzung!
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Quick-Tipp 6:
Vermeiden Sie Terminvereinbarungen

Stellen Sie sich vor, Sie konnten jedem méglichen Kunden, den
Sie zum ersten Mal anrufen, sagen: ,Nein, ich will keinen Ter-
min bei Thnen. Sie miissen auch nicht zu mir kommen. Keiner
muss sich ins Auto setzen. Ich kann Thnen Thren Nutzen in 15
Minuten iibers Internet am Telefon aufzeigen.” Damit kénnten
Sie eines der grofiten Hindernisse umgehen, denen Sie bei Th-
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rer Akquisition begegnen: der natiirlichen Abneigung des Neu-
kunden gegen eine Terminvereinbarung. Das Internet macht's
moglich: ,Desktop-Sharing” heif3t die Technik. Und sie funkti-
oniert so: Der Kunde wihlt {iber das Internet eine bestimmte
Seite an, auf der sich Thre Prasentation befindet. Dann kann er
sich bequem zuriicklehnen, wihrend Sie mit ihm telefonieren.
Sie steuern von sich aus, was der Kunde auf seinem Bildschirm
sieht — ganz so wie bei einer echten Prisentation mit Beamer —,
nur eben tibers Internet.

Der Vorteilistklar: Sie konnen sofort die wichtigsten Argumente
auch visuell wihrend des Telefonats prasentieren. Sie brauchen
dazu keinen Vorort-Termin mehr. Gelingt es Thnen, den Kun-
den bei der Online-Liveprasentation zu interessieren, konnen
Sie beim ersten richtigen Gesprich bereits konkrete Angebote
machen - und kommen vielleicht schon zum ersten Abschluss.

Werden Sie aktiv - ab in die
@ schnelle Umsetzung!
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Quick-Tipp 7:
Versenden Sie keine Unterlagen ohne
Terminabsprache

»Schicken Sie mir doch erst mal ein paar Unterlagen®, das be-
kommen Sie etwa bei der Neukundenakquise andauernd zu ho-
ren. Wer aber Informationen einfach nur per Post schickt, hat
schon so gut wie verloren. Machen Sie es sich zur Regel, dass
keine Unterlagen ohne Terminabsprache verschickt werden.

Am besten immer so: statt dem Neukunden Material zu schi-
cken, sofort einen Ersttermin vereinbaren. IThr Argument dabei
lautet: ,Ich kann Thnen viele Prospekte schicken, aber besser ist
es doch, wenn ich Thnen direkt in einem Gesprich eine Losung
prasentiere.”

Werden Sie aktiv — ab in die
@ schnelle Umsetzung!
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