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MWenn du das tust, was du immer
getan hast, wirst du das bekommen,

was du immer bekommen hast!“
Joseph O’Connor

Wir wiinschen Ihnen viele Verinderungen fir mehr Er-

folg, Spafy und Umsatz!

Denken Sie daran: ,,Nicht was wir wissen macht

uns erfolgreich, sondern was wir tun!“

Die Verkiufer-Fibel wurde iiberreicht von:
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DER AUTOR

Thomas Witt. ,Wer ist das?“, ,Hat er mir etwas Inter-
’

essantes zu sagen?“, ,Woher weif8 er das, was er sagt?*

und ,Was ist denn die Treppenmethode?” - diese Fra-

gen gehen Thnen jetzt vielleicht durch den Kopf.

Auf den folgenden Seiten finden Sie die Antworten der

Reihe nach.




WER IST DAS?

Thomas Witt: seit 20 Jahren im Verkauf, als Verkiufer,
Verkaufsleiter, Unternechmer und in den letzten zwolf
Jahren als Trainer. Branchenerfahrung von Finanz-
dienstleistungen iiber Sprachschul- und Friseurstudio-
Ketten (ja, auch die profitieren von gutem Verkauf!)
und Massivhausfirmen zur Mébelbranche. Dort schult
und verkauft er seit mittlerweile neun Jahren. Trainer-
ausbildung bei Dale Carnegie Training (Verkauf, Fith-
rung, Team-Férderung und Kundendienst) und NLP

Practitioner.

Thomas Witt verbringt mindestens alle paar Wochen
cin paar Tage aktiv auf der Verkaufsfliche, um die

Ubung im Verkauf nicht zu verlieren!

WAS HAT ER ZU SAGEN?

Fir Fiihrungskrafte

Sie sind Fithrungskraft cines Mébelhauses und wol-
len den Verkaufsprozess Threr Mannschaft verbessern?
Dann sollten Sie wissen, dass Unternehmen, die die in
dieser Fibel erklirten Prozesse konsequent umsetzen,
zwischen 10 und 20 % mehr Abschopfung erzielen, d. h.

pro Besucherpartie wesentlich mehr Umsatz machen.

Widerstehen Sie bitte unbedingt dem Impuls, diese Fibel
sofort Thren Verkiufern oder einer Ihrer Fithrungskrifte
in die Hand zu driicken mit der Anweisung: ,Lesen
Sie das bitte. Das miissen wir ab jetzt so machen®. Thre
Verkaufsmannschaft wird den Verkaufsprozess nur ver-
indern, wenn Sie genau definieren, wie und dann voll

dahinter stehen.

Fiir Verkaufer und Verkéauferin

Sie werden, wenn Sie konsequent die Inhalte anwenden:

e nur noch Spaf beim Kontakten haben,

e cine Art der Bedarfsermittlung lernen, die es Thnen
erlaubt, mit jedem Kunden in cin Gesprich cinzu-
steigen,

Thre Abschlussquote wesentlich erhéhen. Das fithre
zu mchr Spaf, mehr Erfolg, mehr Geld bei weniger

Arbeit und weniger Frust.




WOHER WEISS ER DAS?

Der erste Job von Thomas Witt im Mobelhandel war
nicht etwa als Trainer, sondern als Kontakter. Er sollte
auf einer Groffliche pro Tag zwischen 100 und 200 Par-
tien ansprechen und so weit 6ffnen, dass sie fiir eine Be-

ratung zuginglich waren.

Was Thnen hier prasentiert wird, hat Thomas Witt
nicht erfunden, sondern iiber Jahre von den erfolg-
reichsten Verkiufern abgeschaut. Alle Methoden hat er
an viele Hundert Verkiufer weitergegeben, deren Erfah-
rungen mit dem neuen Verhalten in den Prozess einge-

baut und sie fortlaufend verfeinert.

Kurz: Hier werden Thnen Methoden von der Fliche fiir

die Fliche prisentiert und keine Theorie!

WAS IST DIE TREPPENMETHODE?

Es ist ungiinstig, sofort auf jeden Besucher mit dem
Ziel ,dem muss ich jetzt unbedingt etwas verkaufen®
zuzulaufen. Denn damit:

e holen wir uns viele Misserfolgserlebnisse ab (kein
Verkiufer, den wir beobachtet haben, schreibt alle
Besucher, denen er ,Guten Tag” sagt),

o und der Kunde merkt die Absicht unterbewusst und
,macht zu“, wenn er sich noch nicht sicher ist, ob er

kaufen will.

Sinnvoller ist es, sich kleine Etappenziele zu setzen, die
man mit hoher Wahrscheinlichkeit auch erreicht (Er-
folgserlebnis!) und dann erst den nichsten Schritt zu
gechen. Der Verkaufsprozess besteht wic cine Treppe
aus mehreren Stufen, und es ist am bequemsten und
sichersten, diese Stufen nacheinander zu gehen und
keine zu iiberspringen. Die Treppenmethode ist eine

Wegbeschreibung fiir mehr Erfolg und Spafl im Verkauf.

Die Arbeit mit dieser Fibel sollten Sie in Etappen ange-
hen: Nehmen Sie sich jede Woche ein Kapitel vor und
konzentrieren Sie sich darauf, den darin beschriebenen
Teil des Verkaufsprozesses wihrend dieser Woche ganz

bewusst zu verindern.

Viel Spaf beim Lesen und Umsetzen!
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