HANS-FISCHER-SEMINARE

Info-Service Nr.: 33
Praktisch, nutzlich, kurz und bundig!

\V g

Fon 08196 99 82 10
www.fischerseminare.de
hans.fischer@fischerseminare.de

Verkaufen in der Krise:

1.

Jetzt erkennt man, welcher Verkaufer
und welches Unternehmen wirklich
durch sein Konnen erfolgreich war und
wer in den lefzten fetten Jahren nur
von den auBeren Umstanden profitiert
hat.

Beharrlichkeit, Niederlagen kompensie-
ren konnen und Mut ist jetzt Prioritat 1.
Jetzt ist es notwendig, mehr als fruher
seine Komfortzone bewusst zu verlas-
sen und neue Wege zu festen.

Wer nicht gelernt hat, aktiv und gegen
Widerstande neue Kunden zu akquirie-
ren, bleibt auf der Strecke.

Jetzt ist es an der Zeit, Uber leistungs-
fordernde, starker erfolgsabhdngige
Bezahlungsmodelle nachzudenken.
Jetzt ist der gute Verkaufsmanager ge-
fordert, sich aktiv und analytisch mit
jedem Mitarbeiter zu beschaftigen,
statt in Meetings zu sitzen und am PC
mit Kalkulationsprogrammen und Po-
werpoint zu spielen.

Jetzt ist es hochste Zeit, Verkaufer von
allen vertriebsfernen Arbeiten zu be-
freien!

Jetzt ist es leqitim, von jedem die
Hochstleistung abzufordern, zu der er
im Rahmen seiner Moglichkeit fanig ist!
Jetzt hat der Verkaufer gute Karten, der
es gelernt hat, sich selbst zu motivie-
ren.

Die wirksamste Methode, sich
fur die Zukunft zu rasten:

Die Arbeit von heute vorzug-
lich zu leisten.

Was bringt Sie weiter?

>

Erwarten Sie keine Rettung
von aulen! Sie selbst ha-
ben viele Fahigkeiten, die
Sie bisher noch nicht ab-
gerufen haben.

Uberprifen Sie lhre Ge-

wohnheiten, Inren Tages-
rhythmus, Ihre Glaubens-
satze und |hre Strategien.

Was wollen Sie beibehal-
fen, was wollen Sie an-
dern?

Probieren Sie unterschiedli-
che Wege aus. Wagen Sie
sich auch an die unbe-
guemen und ,unmogli-
chen® Wege.

Gehen Sie bewusst das Ri-
siko ein, auch mal mit ei-
nem Versuch zu scheitern.

Viele Mitarbeiter
konzentrieren sich auf
kleine Dinge. Sie
schaffen es zwar, ihren
Allfagskram zu erledigen,
aber haben selfen Zeit
fur die wichtigen Aufga-

ben. Die erfolgreichen
Mitarbeiter konzenftrieren
sich auf die Aufgaben,
die fur ihre Ziele wirklich
wichtig sind.




