VERKAUFSTEST

Selbsttest zur Inneren
Einstellung

Kunden nutzen heute alle Kanale, um sich tber besti  mmte Produkte und Dienstleistungen

zu informieren. Was im Gegenzug geschatzt wird, ist eine individuelle Beratung und

entsprechender Service. Damit Beratung und Angebote auch fruchten, bendétigen Sie die
Fahigkeit, Signale, die ein Kunde sendet, auch gena uestens aufzuspiren. Was bewegt
einen Kunden, wenn er nach einem bestimmten Produkt verlan gt? Prifen Sie, ob lhre
innere Einstellung, Ihre Personlichkeit und Ihre ak  tuelle Tatigkeit zueinander passen.

Ja Nein

1. Mirfallt es leicht zu erkennen, was anderengdraben.

2. Wenn ich zu einer Feier eingeladen bin, beictenur den
Gastgeber kenne, gehe ich mit besonderer Freude hin

3. Wenn ich von meinen Freunden etwas will, weif3ganz genau,
wie ich das bekomme.

4. Ich erzahle gerne Geschichten.

5. Ich halte mich orientierend an Anweisungen.

6. Anderen einen Wunsch erfiillen macht mir Freude.

7. Ich schaue mich in neuen Gebauden gerne um.

8. Im Urlaub bevorzuge ich Ziele, die mir vieletAdtaten
ermdglichen.

9. In einer fremden Stadt fallt es mir leicht, Fifemden in Kontakt
zu kommen.

10. 'Wenn ich mir etwas vorgenommen habe, dannckeech das
auch meistens.

11. Wenn ich mich verfahren habe, so frage ichgaeath dem Weg
12. Es macht mir Spal? herauszufinden, was anderen kemsachtig
ist

13. Ich schatze grundsatzlich jeden Kunden.

14. Ich liebe es, meinen Kunden mein Angebot nenabinnen zu
prasentieren.
15. |Auf mich kann man sich verlassen.

16. Meine Kunden erhalten genauso wie gute Frewsitergehende
Tipps von mir.
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17. Meine Angebote sind mir sehr wichtig.

18. Wenn sich die Gelegenheit ergibt, sich etwagdnnen, dann tue
ich das.
19. Ich zeige gerne meine Fachkompetenz.

20. Wenn ich mich fur einen Weg entschieden hgite es kein
Rechts oder Links.
21. Ich bin froh, wenn ich meine Ruhe habe.

22. | Ich schiebe unangenehme Aufgaben vor mir her.

23. | Ich habe Angst vor einem Nein.

24. | Ich bevorzuge Actionfilme gegeniber gefiihldrercFilmen.
25. | Verkaufen darf keinen Spafld machen

Testauswertung Innere Einstellung:

Fragel bis 16: jedeJa-Antwort ergibteinen Punkt
Fragel7 bis25: jedeNein-Antwort ergibteinen Punkt

22 bis 25 Punkte: Aus dir wird ein richtiger Spitzenverkaufer. Dailgest nicht aufhéren, wachsen zu lernen
und dich weiterzuentwickeln. Der Erfolg von heussmk schon morgen wieder dein Sargnagel sein. Aber a
Topverkaufer weildt du dies ja. Verkaufen machSgial3, und jeder Spitzenverkaufer weil3: Wer seifeif\f
liebt, wird damit von selbst reich (reich im ganitlehem Sinne). Erfolgreiche Verkaufer andern naéhto
des Verhaltens und behalten 90 % bei, wéahrendgboie Verkaufer nur 10 % beibehalten und 90 %
verandern missen. Stelle dir selbst die qualitdnage, was bei dir noch zu verandern ist. Undrbemi
damit, dies zu verandern — in den n&chsten 72 Sturudind los!

18 bis 21 Punkte: Du bist schon auf einem guten Weg. Jedoch schiennim dir noch ein gewaltiges
Potenzial, das du unbedingt nutzen solltest. Wakaufer, die nur durchschnittlich abschneidemegeerst
so richtig Gas, um es allen zu beweisen. Dabeiegsen sie, dass sich dabei auch die Fehler mit
multiplizieren. Der Gartner, der sich nur mit Unkijaten beschaftigt, verliert bald den Uberblicksginem
Garten. Der Gartner, der hingegen schon Pflanzelisgschneller wachsen als das Unkraut, genieReR
und Ordnung in seinem Leben. Und Spitzenverkauissem: Erst in der ruhigsten Minute klopfen dir die
besten Fortschritte auf die Schulter. Bilde dicbediingt weiter, um zu erkennen, wie du dein Po&nzi
richtig einsetzen kannst. Lies Blucher — besucheri@am

15 bis 17 Punkte: Bleibe unbedingt dran. Erst wenn du einmal descBmack des Verkaufserfolges
genossen hast, packt dich der richtige Hunger. AmcAlphabet komm#rbeit vorErfolg. Jeder, der dir
erzahlt, dass du als Couch-Potato erfolgreich whistet dir einen grof3en Baren auf. Nimm dein lcebe
selbst in die Hand! Warte nicht! Es ist bessehstedein Drehbuch zu schreiben, als nach dem Dobhdber
anderen leben zu mussen. Starte noch heute! fitntie

Weniger als 15 Punkte: Du hast Verbesserungspotenzial. Aber es gibt aurghgute Nachricht. Du hast vpn
allen Gruppen die hochste Verbesserungschanceekangnit Fragen. Stelle Fragen. Jedem Kunden + jede
Tag. Stelle aber qualitative Fragen. Je bessdfrdigen, desto besser die Antworten. Fange damdtian,
selbst Uber dein Leben die besten Fragen zu stellBn Leide ich unter der Morgenkrankheimache ich
morgen? oder»Gibt es auch schone Stunden beim Kundé&@®er-Muss ich meinen Kunden aus dem Wege
gehen, wenn ich sie abends in der Stadt trefxfer-Habe ich Angst vor dem Telefonieren?
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