

Vorwort

Du hältst dieses Buch in der Hand, weil du im Verkauf arbeitest, oder einfach besser verstehen willst, was echten, gelebten Verkauf ausmacht. Und eins kann ich dir schon jetzt sagen: du bist hier genau richtig.

Ich könnte dir, wie so viele Ratgeber versprechen, dass dieses Buch dein Leben verändern wird. Aber das überlasse ich anderen. Stattdessen bekommst du hier etwas Ehrliches, etwas Echtes: über 20 Jahre Erfahrung aus dem Einzelhandel, davon mehr als ein Jahrzehnt als Verkaufstrainer, Personalentwickler, Store Manager, Regionalleiter, Brand Manager, sowie Head of Retail. Der Handel ist für mich nicht einfach ein Job. Er ist Leidenschaft, Berufung und ein täglicher Raum für Begegnungen.

All dieses Wissen, diese vielen Momente am Point of Sale, habe ich in einem persönlichen Archiv gesammelt. Dieses Buch ist der Ort, an dem ich es mit dir teile. Klar, greifbar und vor allem: simpel. Denn Keep It Simple ist nicht nur der Titel, sondern die Haltung, die dich durch dieses Buch begleiten wird.

Hier lernst du nicht nur die üblichen Techniken der Einwandbehandlung oder standardisierte Begrüßungsphrasen. Natürlich kommen sie vor, aber anders. Praxisnäher. Kreativer. Nützlicher. Dieses Buch soll dir helfen, Verkauf wirklich zu verstehen und nicht nur auswendig zu lernen.

Und das Wichtigste: Dieses Buch soll dein Buch werden. Welches du benutzt, beschreibst und weiterentwickelst. Mach dir Notizen, markiere Stellen, ergänze eigene Ideen. Lass es leben.

Denn ich möchte nicht, dass du es einmal liest und dann ins Regal stellst. Ich möchte, dass es ein langfristiger Begleiter für dich wird. Ein Werkzeug, ein Inspirationsraum, ein Verstärker für deine eigene Kreativität.

Was mir in vielen Verkaufsratgebern fehlt, ist die Leichtigkeit, der Spaß sowie die Leidenschaft im Verkauf. Deshalb habe ich dieses Buch geschrieben. Es soll dir das Thema so einfach und praxisnah wie möglich näherbringen. Ohne hochgestochene Phrasen und unrealistische Techniken. Dafür mit echten Tipps, ehrlichen Gedanken sowie verständlichen und anwendbaren Ratschlägen.

Wenn du bereit bist, deinen Weg im Verkauf simpel, klar und wirkungsvoll zu gestalten, dann lass uns loslegen. Dieses Buch gehört jetzt dir.

Viel Spaß beim Lesen und noch mehr beim Umsetzen!





Über den Autor

Der Verkauf begleitet ihn schon ein Leben lang und das im wahrsten Sinne des Wortes. Schon als Kind war Christoph Schüler begeistert davon, wie Menschen Produkte präsentieren, beraten und verkaufen. Was spielerisch begann, wurde zur Berufung.

Nach seiner Ausbildung zum Kaufmann im Einzelhandel übernahm er früh Verantwortung als Filialleiter. Doch damit war sein Weg nicht zu Ende. Im Gegenteil: Mit einer Weiterbildung zum Verkaufstrainer legte er den Grundstein für seine heutige Expertise.

Seine beruflichen Stationen führten ihn durch verschiedenste Branchen: von der Mineralölwirtschaft über den beratungsintensiven Bereich rund um Baby- und Kleinkindprodukte bis hin zur anspruchsvollen Schmuck- und Luxusgüterbranche. Jede Etappe brachte neue Perspektiven, Herausforderungen und vor allem tiefgreifendes Wissen über Kundenbedürfnisse, Verkaufspsychologie und die Kunst der erfolgreichen Kommunikation.

Heute blickt er auf über 20 Jahre Erfahrung im Handel zurück. Als Verkaufstrainer und Branchenkenner versteht er es, Menschen zu begeistern, Potenziale freizulegen und Verkaufsprozesse auf ein neues Level zu heben. Praxisnah, leidenschaftlich und mit dem Blick fürs Wesentliche.

Dieses Buch ist Ausdruck seiner Mission: Verkaufswissen greifbar zu machen und Verkäufern Werkzeuge an die Hand zu geben, mit denen sie nicht nur überzeugen, sondern begeistern.




Einleitung: Warum Verkaufen im Grunde ganz einfach ist.

Getreu dem Motto „Keep it simple“ möchte ich dir in diesem Buch alles rund um den Verkauf so einfach und verständlich wie möglich näherbringen.

Ich bin ein absoluter Gegner davon, Dinge unnötig zu verkomplizieren oder aus allem eine Wissenschaft zu machen, wenn es nicht nötig ist. Verkaufen sollte Spaß machen und das tut es auch.

Der Verkauf liegt quasi in unseren Genen. Schon in der frühen Menschheitsgeschichte haben Menschen Tauschhandel betrieben. Also liegt uns das Verkaufen sprichwörtlich im Blut. Das sind doch eigentlich perfekte Voraussetzungen, wenn du im Verkauf arbeitest, oder?

Wahrscheinlich hast du schon ein paar Vorträge, Bücher oder YouTube-Videos zum Thema Verkauf angesehen. Oder sogar an einem Training/Coaching teilgenommen. Tipps, Tricks und Ratgeber gibt’s wie Sand am Meer. Von psychologischen und mentalen Aspekten bis hin zu ganz praktischen Techniken ist alles dabei.

In meiner Laufbahn im Verkauf, besonders als aktiver Trainer und Coach, habe ich eine Menge gehört, gesehen und ausprobiert. Auf unserer Erde arbeiten Millionen Menschen im Verkauf und mindestens genauso viele haben etwas darüber geschrieben ;-)

Also: Warum sollte ausgerechnet ich noch ein Buch über das Thema Verkauf schreiben?

Was habe ich zu sagen, was noch keiner gesagt hat? Ich behaupte nicht, das Rad neu zu erfinden. Aber mir persönlich wird das Thema Verkauf oft viel zu sehr verkompliziert. Ich habe viele starke Verkäufer in meiner Laufbahn kennengelernt. Dabei ist mir immer wieder aufgefallen, dass ihr Erfolg auf ganz einfachen Grundlagen basiert.

Den sogenannten Basics.

Wenn du diese wirklich verstehst und anwendest, wirst du im Verkauf nicht nur richtig erfolgreich, sondern auch mit Spaß bei der Sache sein.

Ich werde immer wieder gefragt, wie ich das so einfach aussehen lasse. Ganz einfach: ich halte mich an die Basics, und führe diese richtig aus, und damit schaffe ich überdurchschnittliche Erfolge.

Für mich sind die Basics das Fundament erfolgreichen Verkaufs.

Doch: sie entfalten ihre Wirkung nur, wenn sie tatsächlich angewendet werden. Leider erlebe ich immer wieder Verkäufer, die in einem Training sitzen und überzeugt sind, alle Grundlagen bereits zu kennen und das mag auch stimmen. Aber wenn ich diese erfahrenen Personen im Verkauf beobachte, stelle ich immer wieder fest: Sie setzen das Basiswissen schlichtweg nicht um.

Deshalb mein erster Tipp an dich:

Sei ehrlich zu dir selbst und hinterfrage kritisch, wie konsequent du die Grundlagen im Verkauf tatsächlich anwendest. In diesem Buch werde ich dir genau diese Basics näherbringen und dir zeigen, wie du sie im Alltag erfolgreich einsetzt.

Ich möchte dir auf eine inspirierende, kreative und vor allem einfache Art und Weise mitteilen, wie du deinen Alltag im Verkauf optimieren kannst.

Mittlerweile habe ich 43 Notizbücher voll mit Ideen gesammelt. Von Übungen zur Kommunikation im Verkauf, der perfekten Körpersprache bis hin zu Themen wie Suggestion, Rhetorik und vielem mehr. Zwei ganze Notizbücher bestehen nur aus Sprichwörtern und Motivationssprüchen. Man weiß ja nie, was man mal brauchen kann!

Mein zweiter Tipp lautet:

Mach dir Notizen!

Egal, ob du Team Papier und Stift bist oder lieber dein Smartphone nutzt. Wichtig ist: Schreib dir gute Gedanken, Sätze oder Ideen sofort auf. Liest du etwas, was du für wertvoll erachtest, etwas, was du unbedingt behalten möchtest! Markiere es und mach dir Notizen.

Mach es zu deiner persönlichen Verkaufs-Bibel!

Stell dir kurz vor, wir beide würden gerade zusammen in einem Seminarraum stehen. Du vorne in der ersten Reihe, vielleicht mit einem Kaffee in der Hand, ich irgendwo zwischen Flipchart, Bühne und dem Versuch, dich gleichzeitig zu inspirieren und nicht zu langweilen. Genau da beginnt diese Einleitung.

Denn ganz ehrlich: Egal ob Seminar, Keynote oder TED-Talk. Am Ende bleibt immer dieselbe Frage im Raum hängen: Was nimmst du wirklich mit? Und noch spannender: Wie viel davon setzt du tatsächlich um?

Es gibt diesen legendären Dr.-Fox-Effekt. Wissenschaftler haben damals einen Schauspieler auf die Bühne geschickt, komplett ohne fachlichen Inhalt. Und trotzdem hat er das Publikum überzeugt.

Nur durch Energie, Präsenz, Leidenschaft. Die Leute waren überzeugt, obwohl es eigentlich nichts zu überzeugen gab. Ergebnis der Umfrage am Ende des Tages? Dr. Fox war der Favorit.

Warum erzähle ich dir das?

Weil es im Verkauf und auch in meinen Trainings oft genauso ist. Begeisterung wirkt. Leidenschaft überzeugt. Aber das hier ist ein Buch.

Ich habe keine Bühne, keinen Scheinwerfer, keinen Applaus, keine Gestik, um dich zu packen. Und ich will hier auch nicht den Dr. Fox machen. Ich will dir echten Wert geben. Substanz. Dinge, die du nicht nur liest und denkst „Ja, klingt gut“, sondern die du anwendest und die dich langfristig nach vorne bringen.

Darum gilt für dieses Buch dieselbe Regel, die ich jedem Training voranstelle: Wenn du am Ende drei Maßnahmen, Ideen oder Impulse aus diesem Buch mitnimmst (und zwar wirklich mitnimmst), dann hast du einen riesigen Gewinn. Und ich auch. Drei. Nicht zehn. Nicht zwanzig. Drei! Denn die meisten Menschen nehmen sich zu viel vor und setzen am Ende nichts wirklich um. Und hier kommt der entscheidende Dreischritt:


	Pick deine drei Punkte. Die, bei denen du innerlich sagst: „Okay, das könnte mich wirklich weiterbringen.“

	Wende sie an, auch wenn’s sich erstmal ungewohnt oder komisch anfühlt. Veränderung kommt selten bequem daher.

	Bleib dran. Konsequent. Über Wochen, nicht über Tage. Die meisten scheitern genau hier. Am Durchhalten. Am Konsistent Bleiben.


Nicht, weil sie es nicht können, sondern weil sie zu früh entscheiden: „Bringt nix.“ Aber erst, wenn du etwas wirklich ausprobiert, getestet, gelebt hast, kannst du ehrlich sagen, ob es für dich funktioniert oder nicht. Und wenn’s dann nicht deins ist, alles gut. Aber dann hast du es wirklich geprüft.

Frag dich mal:


	Wie viele Bücher hast du gelesen, die spannend waren aber nichts verändert haben?

	Wie viele Vorträge fandest du inspirierend, ohne dass danach etwas passiert ist?

	Wie viele kure Videos hast du schon gesehen, die inspirierend waren. Aber du dich an keines dieser Inhalte mehr erinnern kannst?


Dieses Buch soll anders sein. Nicht, weil es die Welt neu erfindet. Sondern weil du es tust. Hol dir deine drei Punkte. Setz sie um. Und bleib dran. Den Rest? Kannst du jederzeit wieder von vorne lesen und die nächsten drei für dich rausziehen. Am Ende dieses Buches wirst du deine drei Maßnahmen klar vor dir sehen.

Und du wirst wissen, was du damit anstellen willst. Ich habe dieses Buch bewusst in nur zwei Kapitel unterteilt. So kannst du dich leichter in den unterschiedlichen Themenbereichen orientieren.

Im ersten Kapitel geht es um die drei häufigsten gestellten Fragen/Themen, die jeder Verkäufer kennen sollte.

Im zweiten Kapitel dreht sich alles um das Kundenerlebnis im Einzelhandel. Strukturiert entlang der Customer Journey.




Kapitel 1:

1.1 Was sind die Grundlagen im Verkauf?

1.2 Was bedeutet Kundenservice?

1.3 Was bedeutet Begeisterung im Verkauf?

Kapitel 2

2.1 Begrüßung & Ansprache

2.2 Bedarfsermittlung

2.3 Produktpräsentation

2.4 Einwände

2.5 Verkaufsabschluss

2.6 Verblüffung / Kundenbindung

2.7 Die Verabschiedung

2.8 (Das geheime Kapitel)

2.9 Kalendersprüche
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Der einfache Weg zum erfolgreichen Verkauf.





OEBPS/nav.xhtml




		Vorwort



		Über den Autor



		Einleitung: Warum Verkaufen im Grunde ganz einfach ist



		Inhaltsverzeichnis



		1.1 Was sind die Grundlagen im Verkauf?



		1.2 Was bedeutet Kundenservice?



		1.3 Was bedeutet Begeisterung im Verkauf?



		2.1 Begrüßung & Ansprache



		2.2 Bedarfsermittlung



		2.3 Produktpräsentation



		2.4 Einwände



		2.5 Verkaufsabschluss



		2.6 Verblüffung / Kundenbindung



		2.7 Die Verabschiedung



		2.8 (Das geheime Kapitel)



		2.9 Kalendersprüche



		Abschluss



		Widmung



		Impressum









Page List





		7



		8



		9



		10



		11



		12



		13



		14



		15



		16



		17



		18



		19



		20



		21



		22



		23



		24



		25



		26



		27



		28



		29



		30



		31



		32



		33



		34



		35



		36



		37



		38



		39



		40



		41



		42



		43



		44



		45



		46



		47



		48



		49



		50



		51



		52



		53



		54



		55



		56



		57



		58



		59



		60



		61



		62



		63



		64



		65



		66



		67



		68



		69



		70



		71



		72



		73



		74



		75



		76



		77



		78



		79



		80



		81



		82



		83



		84



		85



		86



		87



		88



		89



		90



		91



		92



		93



		94



		95



		96



		97



		98



		99



		100



		101



		102



		103



		104



		105



		106



		107



		108



		109



		110



		111



		112



		113



		114



		115



		116



		117



		118



		119



		120



		121



		122



		123



		124



		125



		126



		127



		128



		129



		130



		131



		132



		133



		134



		135



		136



		137



		138



		139



		140



		141



		142



		143



		144



		145



		146



		147



		148



		149



		150



		151



		152



		153



		154



		155



		156



		157



		158



		159



		160



		161



		3











