Oliver Wegners Praxis-Tipps
fiir Fiihrungskrafte im Verkauf

. ®
Stille Nacht? N
Noch nicht bei lhnen!

Viele Unternehmen und Verkaufsteams haken - oft unbewusst — das
Jahr schon im November gedanklich ab. Die Tage werden immer kiirzer,
die Feiertage stehen kurz bevor —,und dann ist ohnehin schon alles zu

spat”, denken nicht wenige, die im Verkauf arbeiten. Und schrauben ihr
Engagement entsprechend zuriick. Stille Nacht ...

Das ist Ihre Chance, wenn Sie mit Ihrem Team gerade zu diesem Zeit-
punkt richtig Vollgas geben. Wahrend zahlreiche Mitbewerber ihr En-
gagement zurlickschrauben oder angesichts der bevorstehenden Feier-
tage nur noch an das nachste Jahr denken, starten Sie auf der Zielgera-
den noch Aktionen, die genau auf diesen Termin zugeschnitten sind.

Das Schwerpunkt-Thema dieser Ausgabe gibt lhnen auf den beiden
folgenden Seiten eine ganze Reihe von Ideen und konkreten Strategien
sowie Tipps dazu.

Wenn Sie sich die sechs Strategien gleich anschauen, werden Sie aller-
dings sehen: Es geht hier nicht um die typischen Weihnachtsverkaufe, bei
denen Rabattaktionen mit ein wenig Lametta und den unvermeidbaren
Ho-Ho-Ho-Werbespriichen auf Weihnachten getrimmt werden. Solche
Aktionen konnen schnell schadlich sein und auf Kosten der Ertrage im
nachsten Jahr gehen.

Die Ideen und Strategien, die Sie jetzt starten, haben idealerweise mehr
als nur einen kurzen Strohfeuereffekt. Wenn Sie Ihren Endspurt auf der
Zielgerade (iberlegt angehen, profitieren Sie nicht nur kurzfristig beim
Umsatz 2016 davon. Dann gewinnen Sie auch schon Schwung fiir einen
erfolgreichen Start ins Jahr 2017.
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SCHWER Brauchen Sie noch einen letzten Schub, um lhre Ziele 2016 sicher
zu erreichen. Oder wollen Sie Momentum aufbauen, um die Ziele zu

PUN KT libertreffen und dynamisch ins neue Jahr zu starten? Hier sind 6 Strate-
TH EMA gien, um in den letzten Wochen des Jahres noch Abschliisse zu machen
und mehr Umsatz zu generieren.

Mehr Umsatz auf der Zielgeraden:
6 Strategien, um in den letzten Wochen
des Jahres noch Abschliisse zu machen

Strategie 1: Rufen Sie alle vorhandenen Kunden an

Immer wieder ist es verbliiffend, dass viele Unternehmen gerade am
Jahresende noch Budgets zur Verfligung haben, die sie ausgeben wol-
len. Wenn Sie jetzt Ihre guten Kontakte und Kunden durchtelefonieren,
kann es haufig passieren, dass Sie genau im richtigen Moment anrufen
und etwas hoéren wie:,Gut, dass Sie anrufen. Wir wollen noch bis Jahres-
ende die Summe X in die Hand nehmen .. "

Extra-Tipp: Strategie 2: Denken Sie auch an besondere Kaufgriinde — zum

Beispiel an die Steuer

Viele Unternehmen und Verkaufer
Nicht nur Budgets, die aufgebraucht werden mussen, kénnen

starten im November und Dezember . . . :

Jah d-Verkaufsakti . am Jahresende einen wirksamen Kaufgrund liefern — wie unter
ahresend- ?f a}J 5a tlopen mit : Punkt 1. Ihre Zielgruppe kann spezielle Griinde fiir eine Investi-
besonders OINGDNENIREEER 1ion vor dem 31.12. haben. Ein Beispiel:

. . |
den Sie solche Aktionen! Denn lhre Die Steuer bei Kleinunternehmern, Selbststandigen und Frei-

beruflern. Diese Zielgruppe macht fiir die Steuer eine Einnah-
im kommenden Jahr geplante Kaufe men-Uberschuss-Rechnung. Dabei kann es oft sinnvoll sein, am
aufschieben und auf das Jahresende Ende des Jahres noch Gegenstande fiir den Betrieb zu kaufen,
|egen, wenn wieder die gewohnte um sinnvolle Betriebsausgaben zu erzeugen, die den Gewinn
Rabattaktion zum Jahresende l3uft. und damit die Steuerlast des Jahres noch driicken, wenn sie bis
Unter dem Strich fiihren solche Aktio-  TREEAIES bezahlt werden. Allerdings kann die Investition nur in
N . . voller Hohe sofort als Betriebsausgabe geltend gemacht werden,
nen deshalb spatestens im FOlgeJahr wenn sie 410 € nicht Gberschreitet. Ist der Gegenstand teurer
Zu Ertragsver|USten- als 410 €, muss er liber mehrere Jahre abgeschrieben werden. In
diesem Fall kann aber ein Leasingvertrag mit einer hohen Son-
derzahlung zu Beginn die gewiinschte Steuerersparnis noch im auslau-
fenden Jahr bringen ...

Kunden lernen schnell. Sie werden

Das Beispiel zeigt: Wer sich hier mit den steuerlichen Besonderheiten
auskennt, kann in dieser Situation maf3geschneiderte Angebote fiir
seine Zielgruppe machen.

Tipp: Sprechen Sie einmal mit Steuer- und Unternehmensberatern oder
anderen Lieferanten, die sich auf lhre Zielgruppe spezialisiert haben.
Hier kristallisieren sich immer wieder interessante Besonderheiten
heraus, auf die Sie Ihre Angebote saisonal zuschneiden kénnen!

Strategie 3: Vermeiden Sie Panik und bieten Sie Coaching!

Die Zahlen stimmen noch nicht ... Die Ziele scheinen noch fern ...
Die Wochen bis zum Jahresende werden immer weniger ... In dieser
Situation kdnnen schnell Angst und Hektik aufkommen. lhre wichtige
Aufgabe als Flihrungskraft in dieser Situation:

Vermeiden Sie Panik - bei sich selbst und bei Ihren Mitarbeitern. Gerade
erfahrene Kunden und Einkdufer spiiren es sehr schnell, wenn ein Ver-



kaufer nervos wird und dringend Umsatz braucht. Diese Situation nutzen
Profi-Einkaufer eiskalt aus und versuchen, noch gré3ere Rabatte heraus-
zuschlagen als sonst.

Tipp: Geben Sie Ihren Mitarbeitern gerade in solchen Druck-Situationen
Ruickhalt, der das Selbstbewusstsein starkt und Panik moglichst gar nicht
erst aufkommen lasst. Zum Beispiel so:

m Schaffen Sie den Mitarbeitern Freirdume, indem Sie sie von zeitrauben-
den Routine- oder Biiroarbeiten befreien, damit mehr Zeit und Kon-
zentration fiir verkaufsaktive und erfolgbringende Tatigkeit vorhanden
sind.

m Machen Sie lhren Mitarbeitern ein Coaching-Angebot, bei dem sie mit
Ihnen das Vorgehen bei einzelnen Kunden besprechen.

Strategie 4: Nehmen Sie die Sache sportlich!

Arbeiten Sie mit Wettbewerben oder Bonus-Systemen, um lhre Mitar-
beiter zu motivieren? Dann kdnnen Sie jetzt noch eine Sonderaktion fur
die letzten Wochen des Jahres starten. Motto: ,Wer jetzt noch X Verkaufe
erzielt, bekommt noch einmal etwas extra!”

Die Wirkung: Ihre Boni haben Ihre Mitarbeiter schon das ganze Jahr tiber
im Auge - sie haben sich daran gewdhnt und vielleicht sogar schon einen
Gang zurlickgeschaltet, wenn sich jetzt abzeichnet, dass sie ihre Boni
bekommen werden oder nicht. Mit dem unerwarteten Extra-Bonbon
konnen Sie noch einmal frischen Wind in Ihr Team bringen und neue
Motivation fiir den Rest des Jahres schaffen.

Strategie 5: Kiindigen Sie eine Preiserhohung an

Mit Rabatten sollten Sie zum Jahresende mdglichst nicht arbeiten - siehe
Extra-Tipp auf Seite 2. Doch Sie kdnnen die Sache umdrehen und eine
Preiserhhung ankiindigen, um den Umsatz anzukurbeln. Zum Beispiel
so: Kiindigen Sie allen vorhandenen und ehemaligen Kunden sowie Inte-
ressenten aus |lhrer Kartei an, dass Sie am 1.1.2017 die Preise erhohen
werden, weil sie dann ein neues Modell oder einen neuen Service anbie-
ten. Wichtig dabei ist natirlich, dass die Preiserh6hung tatsachlich erfolgt
und nicht nur vorgetduscht ist. Bieten Sie gleichzeitig an: Wer jetzt noch
in 2016 ordert, sichert sich noch letztmalig den alten Preis.

Strategie 6: Noch ein personlicher Anruf — nicht nur Karten oder
Weihnachtsgeschenke

In den letzten Wochen vor Weihnachten versenden viele Unternehmen
Karten, GriiBe oder Geschenke. Unabhdngig davon, was lhr Unterneh-
men versendet - Sie kdnnen selbst mehr machen:

Rufen Sie lhre Kunden noch einmal persénlich an! Wiinschen Sie frohe
Weihnachtstage und vor allem: Bedanken Sie sich fiir die Zusammen-
arbeit und fur das Geschaft, das Sie in 2016 mit dem Kunden machen
durften. Das stdrkt nicht nur die Beziehung - ein haufiger Nebeneffekt
ist auch: Der Kunde verabredet mit Ihnen oft von sich aus das nachste
Gesprach oder kiindigt bei der Gelegenheit das ndachste gemeinsame
Projekt im kommenden Jahr an.

Tipp: Starten Sie lhren Weihnachts-Anruf, der als Nebeneffekt oft interes-
sante Zusatzgeschafte ermoglicht, aber nur dann, wenn Ihr Dankeschon
von Herzen kommt und wenn Sie sich wirklich mit dem Kunden verbun-
den fuihlen. Sonst merkt der Kunde schnell - vielleicht unbewusst —, dass
es sich nur um Berechnung oder eine verdeckte Verkaufsanbahnung han-
delt. Der Anruf wirkt nur dann, wenn Sie ehrlich dankbar sind!



VERKAUFS Ob Sie einem neuen Kunden sofort sympathisch sind - das hdangt nicht
allein vom Zufall oder der viel beschworenen zwischenmenschlichen

PRAXIS Chemie ab. Sie konnen auch durch wenige kleine Gesten etwas dafiir
tun, um der Sympathie etwas auf die Spriinge zu helfen.

In 5 Sekunden noch sympathischer:
3 Methoden, mit denen Sie andere Men-
schen dazu bringen, Sie sofort zu mogen

Kennen auch Sie die Menschen, denen die Sympathien nur so zufliegen?
Verkaufer, die sich sofort mit jedem verstehen? Immer wieder heif3t es,
dass solche Menschen ein Naturtalent fir den Umgang mit Menschen
haben ... Doch wenn Sie genau hinschauen, machen Sie auch eine
Entdeckung:

Es gibt bestimmte Verhaltensweisen, mit denen Sie sofort die Sympathie,
das Vertrauen oder die Zuneigung fremder Menschen gewinnen. Diese
Gesten und Verhaltensweisen kdnnen Sie trainieren und ganz natdirlich
einsetzen — und damit Ihre Chancen weiter steigern, um sofort in den ers-
ten Sekunden einen guten Draht zu Neukunden aufzubauen, denen Sie

i zum ersten Mal begegnen. Hier sind drei dieser Verhaltensweisen
Extra-Tlpp: — probieren Sie sie einfach aus:

Trainieren Sie auch einen sympathi-
schen Handedruck: Zu kurz, zu lang,
zu fest, zu schlaff ... all das kann

1. Augenkontakt schafft Sympathie

Menschen mogen es, wenn Sie ihnen offen und freundlich in die
Augen schauen! Am besten mit einem offenen und ehrlichen
Lacheln. Doch das ist gerade unter Stress nicht immer einfach.
Uberraschend viele Verkdufer haben Probleme damit. Hier ist eine

unangenehm wirken. Trainieren Sie
mit einem Kollegen Ihres Vertrauens

die richtige Lange und Starke: Opti- Methode, um diesen interessierten Blick zu trainieren:
mal sind 3 bis 5 Sekunden.

Wenn Sie abends entspannt fernsehen, schauen Sie allen Perso-
nen, die auf dem Bildschirm auftauchen, als Erstes in die Augen,
und versuchen Sie, ihre Augenfarbe herauszufinden. Sagen Sie sich dann
innerlich die Farbe. Versuchen Sie das dann am nachsten Tag im wirkli-
chen Leben. Effekt: Sie schauen interessiert und offen in die Augen der
Menschen, denen Sie begegnen.

2. Ergreifen Sie die Initiative

Menschen mdgen es, wenn ihnen der erste Kontakt leicht gemacht wird.
Ergreifen deshalb immer Sie die Initiative beim Kennenlernen, bei der
Vorstellung, bei der Begegnung. Seien Sie stets der Erste der Hallo sagt!

3. Lehnen Sie sich leicht nach vorn

Das ist ein wenig bekanntes Geheimnis wirksamer Kérpersprache: Wen-
den Sie sich nicht nur lhrem Gesprachspartner zu, lehnen Sie sich auch
leicht auf ihn zu. Gemeint ist eine leichte, angedeutete Beugung des
Oberkorpers zu lhrem Gesprachspartner hin.

Das kaum merkliche Beugen signalisiert dem Gesprachspartner, dass

Sie sich voll und ganz ihm zuwenden. Wichtig: Dieses Beugen ist nur
angedeutet - Sie diirfen lhrem Gesprachspartner keinesfalls auf die Pelle
ricken und zu nah an ihn heranriicken.



FUH RU NG Wer mit seinem Team viel leistet und immer wiefier ehrgeizige Ziele
erreicht, lebt auch mit einem Risiko: Burn-out oder Uberlastung konnen

MOTIVATION den Erfolg gefdhrden. Denken Sie deshalb als Fiihrungskraft an Maf3-
nahmen, mit denen Sie den SpaB am Verkauf auch nach Jahren wachhal-

ten und lahmende Routine durchbrechen.

Raus aus dem Hamsterrad: 2 einfache
Tipps, mit denen Sie Abwechslung in den
Verkaufsalltag bringen

Alltagstrott ist eine der gro3ten Gefahren fiir Sie und lhr Team. Wenn
alles immer so weiterlauft, wie es schon immer lief, sind auch Giberdurch-
schnittliche Erfolge ausgeschlossen. Sorgen Sie als Fihrungskraft dafir,
dass der Trott keine Chance hat. Zum Beispiel mit diesen beiden Organi-
sations- und Motivations-ldeen:

Tipp 1: Stellen Sie regelmaBig alle Gewohnheiten infrage

Das ist eine tolle Ideg, die Sie gut fiir sich selbst als Fihrungskraft, aber
genauso gut im Team nutzen kdnnen. Stellen Sie sich einfach die Frage:
+Wenn das heute mein erster Tag in meinem Job ware, was wiirde ich
weglassen?”

. Merken Sie, wohin diese Frage fiihrt? Zu all den Punkten im Alltag
Extra-Tlpp: Ihres Verkaufsteams, die lastig, langweilig, hemmend und demoti-
Als Fiihrungskraft sollten Sie regel- vierend sind. Méglicherweise haben sich Besprechungen, Berichte
oder Gewohnheiten eingeschlichen, die eigentlich tiberflissig sind
und nur dazu fihren, dass sich alle mit sich selbst beschaftigen -
aber weniger verkaufen.

maBig priifen, welche Ihrer Arbeiten
und Aufgaben Sie an lhre Mitarbeiter
delegieren konnen. Das hat einen

doppelten Effekt: Sie entlasten sich Stellen Sie sich als Teamleiter regelmaBig diese Frage, wenn Sie

e e'n T das Gefltihl haben, auf der Stelle zu treten. Und werfen Sie diese
u ug ) - . Frage in die Runde, wenn Sie in einer Teambesprechung eine

rad-Effekt vor. Gleichzeitig geben Sie  [SNIRUNEIPVIINOR I

lhren Mitarbeitern neue Verantwor-

tungsbereiche, die fiir Abwechslung Tipp 2: Arbeiten Sie mit ungewohnlichen Zielen

und neue Herausforderungen UNSIAN  Ziele sind wahrscheinlich eines der wichtigsten Fiihrungsinstru-
mente. Realistische und gleichzeitig ehrgeizige Ziele kbnnen eine
groBBe Wirkung erzielen. Doch méglicherweise kennen Sie auch die an-
dere Seite der Medaille:

Wer sich jahrelang immer wieder nach hoch-
gesteckten Zielen reckt, kann miide werden
und sich wie im Hamsterrad fuihlen. Arbeiten
Sie deshalb auch mit Variationen oder mit
ungewohnlichen Zielen. Beispiel: Uber Jahre
sind lhre Mitarbeiter gewohnt, allein mit
quantitativen Umsatzzielen zu arbeiten. Sie
splren hier Abnutzung. Dann setzen Sie in
2017 zusatzlich auf andere qualitative Ziele.
Beispiel dafiir sind etwa:

m erfolgreiche Einarbeitung neuer Mitarbeiter

m Entwicklung einer Nutzenargumentation
fuir ein neues Produkt

m Steigerung der Kundenzufriedenheit



LESER
SERVICE

Kostenlos fiir Sie!

Checkliste: So bringen Sie gute Stimmung mit und
gewinnen die Sympathie von Neukunden

Eine positive Stimmung ist entscheidend dafiir, ob Sie die Sympathie von Neukunden még-
lichst sofort gewinnen. Die Herausforderung fiir Sie und lhre Mitarbeiter: Wie bringen Sie
sich vor jedem Kundenkontakt in eine gute Stimmung, auch wenn die Arbeit stressig ist oder
wenn gerade ein Misserfolg auf die Laune driickt? In einer Checkliste habe ich Ihnen 6 Tipps
zusammengestellt, mit denen Sie sich jederzeit in positive Stimmung bringen.

Die Checkliste schicke ich lhnen umgehend kostenlos per E-Mail als PDF-Datei zu, wenn Sie
auf den folgenden Link klicken!

www.wegner.intem.de/coaching-brief/leser-service.php

Oder schicken Sie den folgenden Coupon ausgefiillt
an meine Fax-Nummer. Fax +41.41.3708485
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Ja, bitte senden Sie mir die Checkliste zur Sympathie kostenlos zu.

E-Mail-Adresse

Ich habe eine Frage zu diesem Coaching-Brief - bitte rufen Sie mich dazu an! Sie erreichen mich am besten:

Tun Sie einem Freund oder Bekannten etwas Gutes! Tragen Sie hier Namen und E-Mail-Adresse eines Freun-
des oder Bekannten ein. Dann sende ich ihm diese Ausgabe des Coaching-Briefs mit einem freundlichen Gruf}
von lhnen:

Vorname/Name E-Mail-Adresse
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