
Back to Basic – Zur�ck zum 
Wesentlichen im Verkauf 

Ein Kurz-Vortrag von Markus Euler

„Erfolgreiches CallCenter 2010 in Hanau 



Kaufen oder 
Verkaufen?  Wir hassen es, etwas VER-kauft zu bekommen und lieben es, zu kaufen. 

Verkaufen ist ein Dialog – kein Monolog. 

Der Kunde sp�rt sofort, ob der Verk�ufer wirklich an ihm interessiert ist oder nur am 
Verkauf. 

Skepsis der Kunden durch unseri�se „Verkaufs-Maschen“ ist gestiegen. 

Der reine Nutzen reicht heute nicht mehr aus – der Kunde will mehr. 



Das Problem
vieler 
Verk�ufer Viele Verk�ufer versuchen nicht die Probleme ihrer Kunden zu l�sen, sondern ihre 

eigenen!

Druck erzeugt Gegendruck – der Kunde aber sitzt am l�ngeren Hebel! 

„Ich brauche noch mehr Argumente“, schreit der hilflose Verk�ufer. Dabei m�sste er 
nur richtig hinh�ren oder die richtigen Fragen stellen und der Kunde w�rde kaufen. 

Der Abschluss steht �ber allem. Dabei ist er nicht das Ziel, sondern das Ergebnis. 

Der Kunde wird nicht als Individuum, sondern als Datensatz oder Zielgruppe 
gesehen und behandelt. 



Wie werden 
Verk�ufer 
(am Telefon)
geschult? 

Standardisierte Nutzenformulierungen und „Marketing-Blah-Blah“.

Aktives Zuh�ren falsch verstanden. Fokussierung auf Bedarf und Kaufsignale. 

Einwandbehandlung: GEGEN-Argumente und Ausr�umen von Vorw�nden.

ABC = „Always be closing“

Unzureichender oder falscher Umgang mit Fragetechniken. 
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Zur�ck zum Fokus auf den Kunden – nicht auf den Verkauf! 

Mehr Fragen statt Sagen.

Einwandbehandlung MIT dem Kunden, nicht gegen ihn. 

Nicht die Anzahl der Abschl�sse z�hlt, sondern der richtige Zeitpunkt. 

Wer zuerst Aufmerksamkeit gibt, erh�lt diese eher auch zur�ck. 
(Gesetz der Reziprozit�t)



51 – 49 – 100 

Die „Ma�e“ 
des
erfolgreichen 
Verk�ufers 



Vom Fokus 
zum 
Verhalten 

„Die Landkarte ist nicht das Territorium“

Die passenden Glaubenss�tze sorgen f�r offene Wahrnehmung 
und gezielten Dialog. Sie verringern die „Aufmerksamkeits-
blindheit“ und zu schnelles Werten von Informationen.  
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Der erfolgreiche Verk�ufer wertet nicht gleich, sondern nimmt Informationen auf und 
ver-wertet diese.

Der erfolgreiche Verk�ufer begegnet seinem Kunden auf Augenh�he. 

Der erfolgreiche Verk�ufer will Einw�nde verstehen, nicht „behandeln“.

Der erfolgreiche Verk�ufer kann auch loslassen und reitet keine „toten Pferde“.  

Der erfolgreiche Verk�ufer stellt nicht nur offene Fragen, sondern die richtigen 
Fragen zum richtigen Zeitpunkt. 
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Vielen Dank f�r Ihre Teilnahme!

Weitere Informationen erhalten Sie hier: 

www.markus-euler.de
www.telesales-benchmark.de
www.abenteuer-verkaufen.de
www.pimpyoursales.de

Sie erreichen mich unter Tel. 06071 497538 oder info@markus-euler.de 
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