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Entscheidend

ist nicht,

was SIE sagen,
sondern

was der

ANDERE
versteht



Nichts
komm#t zustande
ohne
ein wenig
 BEGEISTERUNG

La Fontaine



Willi sduft,

aber er ist fleiBig

Willi ist fleiBig

aber er sduft
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MIT — ARBEITER und  MITARBEITER

WENIGE MITARBEITER SORGEN DAFOR,

DASS ETWAS GESCHIEHT,

MANCHE MITARBEITER SORGEN DAFUR,

DASS NICHTS GESCHIEHT,

VIELE MITARBEITER SEHEN 2zU,

WIE ETWAS GESCHIEHT

UND DIE UBERWALTIGENDE MEHRHEIT HAT KEINE AHNUNG,
WAS UOBERHAUPT GESCHEHEN IST .

ARNO SULTER
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KOMPLIZIERTE (NUTZENARGUMENTE, NICHT

FACHAUSDRUCKE DAS KAUFMOTIV
BETREFFEND )

SENDER EMPFANGER
(BERATER) ( KUNDE)



VERKAUFEN.

HEISST:

JEMAND VOM NUTZEN
EINES ANGEBOTES

UBERZEUGEN



Lebenslauf

Name
Vorname
Alter

Fam. Stand
Kinder Anz.
Vorb./
Schule /
Abschluss
Beruf
Arbeitgeber
jetzige Tatigkeit

Hobby



Was ist
die
ZUKUNFT?

Fur Sie
nichts als

SIE
selbst

Feuchtesleben



an  SEMINAR

OFFNET

DIE

TUR
EINTRETEN

MUSS MAN SELBST



Wenn

mancher

einsichtiger
Ware,
hdtte er

bessere

Aussichten



GEFOHLE Uber

Sympathie
und
Antipathie

sind

WECHSELSEITIG



Das INTERESSE

Y

stevert

Y
die WAHRNEHMUNC
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Der Mensch lebt von
seiner Al’béif

Je be!sser er sie macht,
umso besser bwird er

von ihr leben.

Anatol France
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Es gibt in der Welt
keinen
Radiergummi,

der im Geddachtnis der anderen
die Worte QUS|OSCht'

die wir zu ihnen

gespl’OChen haben.

v. Larband



VERKAUFEN HEISST:

DIE VORSTELLUNGSWELT EINES
MENSCHEN VERSTEHEN,

SIE ERFORSCHEN ERGRUNDEN
IN SIE EINDRINGEN,

SICH IN SIE EINFUHLEN,

LRSS m.‘._.b

SIE BEEINFLUSSEN
UND GEGEBENENFALLS ANDERN
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Am Anfang aller
erfolgreichen Uberlegungen
steht die Frage:

Wie wurde ich an Stelle
meines Partners
denken und handeln



Nas Interesse
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SENDER EMPFANGER

Lt Connste.
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DRANG

__.-->ZIELBEWUSST

NEIN — Prustation

BEFRIEDI-
GUNG




SEMONSTRATION

/
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SIND

SIAMESISCHE ZWILLINGE
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; WA,“'” sollte jemand
» KAUFEN
g SICH FUR MICH

EINSETZEN ODER

P ETWAS LERNEN

| - OHNE BEWEGGRUNDE

i KENNEN-» T




AUF DEM WEG =
'ZUM ERFOLG

S 8

19

T ES KEINEN LIFT;

MAN MUSS DIE TREP

BENUTZEN !

chin.Weisheit



Nicht das,

was wir beginnen
zahlt,

sondern das,

was wir

fertigbringen



Man behdlt:

' % ey esen |/
-.-%L;%/% ~




Der Jeb o eel
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Wp(.{ versFoediic
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Selbste kot



JEDER NENSGH, MIT DEM IGH ZU TUN HABE,
IST IIiR IN IRGENDEINER BEZIEHUNG ﬁBERlEGEPJ,
UND IGH KANN VON [HM LERNEN.

EMERSON



Nur
hochqualifizierte

Menschen
haben in der Zukunft

CHANCEN

einfache rstigkeit

erledigt

der

COMPUTER



Wer sich fir andere inferessierf,

gewinnt in zwei Monaten mehr Freunde als jemand,

=

der immer nur versucht,

die anderen fir sich zu inferessieren,

in zwei Jahren'!

Dale Carnegié



ANGEWOHNHEI'TEN SIND WIE

EIN PAAR ALTE SCHUHE,
MAN WILL SIE N;)CH NICHT WEGWERFEN,
WEIL MAN "WE.'ISS,

DASS DIE NEUEN SICH Z_UNACH‘ST

NICHT SO LEICHT TRAGEN LASSEN.

S



IMMER MUSS DER KUNDE DAS
BEFRIEDIGENDE UND DEN
KAUFABSCHLUSS ERLEICHTERNDE
GEFUEHL HABEN,

DASS ER AUS EIGENEM ENTSCHLUSS

KAUFT

NICHT, DASS DER VERKAUFER VERKAUFT.



DIE VERKAUFSARBEIT,

WIRD WAHRSCHEINLICH NEBEN DEM
MANAGEMENT,

IN DIESER HOCHMECHANISIERTEN UND
AUTOMATISIERTEN GESELLSCHAFT, |
DIE LETZTE MENSCHLICHE ARBEIT

DARSTELLEN.

—



VERKAUFEN HEISST

BEDLIRFNISSE

bewufst machen
- und

GEGEN ENTGELT
eine '
PROBLEMLOSUNG

- anbieten



Der Name

ist fiir viele Leute

das wichtigste und
schinste Wort

jhrer Muttersprache -



'DAS HANDWERKSZEUG
' DES
' ERFOLGREICHEN BERATERS:

= KENNTNIS DES RICHTIGEN BERATERVERHALTENS

=~ KENNTNIS DER VERKAUFSPSYCHOLOGIE

= KENNTNIS DER VERKAUFSTECHNIKEN



Der gute Berater :
besitzt ﬁryndkénntnisse

' DER MENSCHLICHEN NATUR.
DER KAUFMOTIVE

DER BEDIURFNISSE.



GEDANKEN

- WUNSCHE

i “ ’
Q

UND

GEFUHLE

BEFRAGEN

ALLE

TATIGKEITEN

P

BEOBACHTERM




Sei kaﬁger als die andern,

wenn cu kannst,

aber sage es ihnen nicht!



ENTSCHEIDEND IST NICHT,.
WA S--SIE SAGEN,

SONDERN WAS DER KUNDE GLAUBT.



UTZEN
fur den
Kunden

NUTZEN
fur den
Kunden |
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wer Verhalten

dndern will

mufl es

bewuf3t

machen



Wenn mancher
Einsichtiger wadre,
hatte er bessere

Aussichten





