Bedarf, Absicht, Qualifikation

Speaker:
Roger Rankel, D

Abschlussfragen
vergessen

Promis

"... und das Shampoo nehmen sie gleich mit !" ) =
Zitat von Udo Walz
\'L—%

Ich schétze die Werte des Kunden.

Mehr um die Interessen der
Kunden kiimmern.

Kontakte
"Uber-Zeugen-Gehen" )—

Zufriedene Kunden

Werte in den Mittelpunkt stellen.

Produkt-Losung?
Schildkrote oder Rennpferd

Nicht die Sympathie entscheidet, sondern
ob der Kompetenz-Check stimmt.

Der Orangensatft ist gefahrlicher als

das Bleichen der Zhne. Promis/Opinionleader treffen

Aussagen wie ...

- Beispiel: Zéhne bleichen

Bitte lassen Sie Ihr Handy an! L3

B I: Si h heits-Syst
Die letzte SMS von den anwesenden 250 TN L — eispiel: Sic erheits- ysteme

auf Beamer-Bild lesbar fiir alle.

bester Verkaufer, weil ....

Polizist

e

Beispiel: Alﬁ;nlagen

Hausturschlussel ist in der Wohnung

Tir zugeworfen

Strategie
Die Tir in 30 sec aufgebrochen.

Seine Argumentation fiir den Verkauf.

Nur Kompetenz zahlt

N =

_;‘={ Zielgruppe vergessen Das Prinzip der Verknappung
anwenden.
Mutig sein
Marketing-Manahme

"Sales Secrets - Geheimnisse des ( "Held sein" |

erfolgreichen (Selbst-) Marketings"
05.09.08

Radikal sein

"Kult-Sein"

Sog-Marketing

Selbstausrichtung

Beispiel: Udo Walz Mitarbeitern small talk verboten.

small-talk vergessen )—'—

-ED—( "Kompetenz-Check"

N
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