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Test: Mein Verbesserungspotenzial in Verkaufsgesprachen

Beantworten Sie jeden Punkt bitte zweimal: einmal mit einem X fir Ihr gegenwartiges Verhalten

und dann ein zweites Mal mit einem O fir die gewiinschte Verhaltensweise.

zen zu verbessern?

Gewohnheit, Verhalten in schwierigen Situationen nie sehr oft
Behalten Sie gut den Uberblick tiber die Situation? 1 2 3 45 6 7
Wirdigen Sie die Position und die Sichtweise Ihres Kunden? 1 2 3 45 6 7
Erfragen Sie die Bediirfnisse, Werte und Uberzeugungen des Kunden? 1 2 3 45 6 7
Bleiben Sie ruhig und konzentriert, wenn Sie missverstanden werden? 1 2 3 45 6 7
Machen Sie nach einem "Nein" ein neues Angebot, statt zu argumentieren? 1 2 3 45 6 7
Verknlpfen Sie Ihr Ja zur Forderung lhres Kunden mit einem Gegenwunsch: 1 2 3 45 6 7
"Wenn ich, dann Sie..."?

Erleben Sie sich ebenbirtig und kompetent? 1 2 3 45 6 7
Sind Sie wertschatzend zur Person und gleichzeitig klar und deutlich 1 2 3 45 6 7
in der Sache? Trennen Sie also Mensch und Problem? 1 23 456 7
Suchen Sie nach Ldsungen, die fir beide Seiten Vorteile bringen? 1 2 3 45 6 7
Beachten Sie den Raum (Abstand, Nahe) zu lhrem Kontrahenten? 1 2 3 45 6 7
Nehmen Sie das "Problem" (die reklamierte Brille z. B.) kérperlich an, anstattes |1 2 3 4 5 6 7
auBerhalb der direkten Beziehungslinie zu legen?

Erkennen Sie seine Denk- und Verhaltensmuster und kénnen Sie passend darauf |1 2 3 4 5 6 7
reagieren?

Gebrauchen Sie die Worte, Bilder oder Metaphern des Anderen? 1 2 3 45 6 7
Achten Sie in der Situation auf lhre "innere Stimme" oder Intuition? 1 23 456 7
Danken Sie lhrer Gegenseite ehrlich fir die Chance, diese Situation fireingu- |1 2 3 4 5 6 7
tes Ergebnis zu nutzen?

Fassen Sie Ubereinstimmungen zusammen und kommen wenn nétig auf diese |1 2 3 4 5 6 7
im Gesprach zurlick?

Erleben Sie solche Situationen als Lernchance und Méglichkeit, Ihre Kompeten- |1 2 3 4 5 6 7

Auswertung:

Je groBer die Differenz zwischen Ihrem gegenwartigen Verhalten und dem gewlinschten Verhalten,

desto gréBer ist Ihr Verbesserungspotenzial — und damit Ihr Umsatzsteigerungspotenzial!
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Tipp ... mal unter uns: Sie haben sicherlich Ihr Verbesserungs- und Umsatzsteigerungspotential
identifizieren kdnnen, auch wenn Sie zu den Wenigen gehdren sollten, die ihre Fahigkeiten schon
sehr gut nutzen. Wenn Sie wissen mdchten, wie Sie Ihr ,,Kundenfiihrungsverhalten® weiter optimie-
ren konnen, kontaktieren Sie mich. Ubrigens, auch lhre Kolleglnnen kénnen sicherlich von meinen

Trainings profitieren.
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