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MEHR UMSATZ MIT PERSONLICHKEIT

Jeder von uns kennt Verkdufer, die
Kunden mit ,schmutzigen Tricks“ sehr
schnell zum Kauf bewegen. Seit vielen
Jahren zeige ich, wie man mit charman-
ter italienischer Leichtigkeit verbindlich
und abschlusssicher verkauft. Die Rede
ist vom S.M.A.R.T.-Selling. Dabei geht es
um Personlichkeit, um den Aufbau ech-
ter Beziehungen zu Kunden und um das
Verstehen ihrer Bediirfnisse. Ich habe
den Ansatz aus der SMART-Formel fiir
die Praxis weiterentwickelt auf der Basis
meiner liber 20-jihrigen Erfahrung aus
liber 1000 Kundengespriachen und iiber
100 Unternehmens-Coachings pro Jahr.
S.M.A.R.T. verkaufen kann man lernen.
Es funktioniert fiir Einzelpersonen ge-
nauso wie im Business, ganz gleich in
welcher Branche. Meine Kunden verkau-
fen so wesentlich erfolgreicher ihr Pro-
dukt oder ihre Dienstleistung.
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S. - steht fiir souverin sein in Kdrperspra-
che, Sprache und Wortwahl, Gestik und
Mimik. Denn die ersten Millisekunden
entscheiden iiber Sympathie und ,,gefiihl-
te” Kompetenz bei der ersten Begegnung.

M. - menschlich sein, mit feinem Gespiir
verkaufen, Ndhe und Wertschétzung zei-
gen. Anerkennung, Aufmerksamkeit und
echtes Interesse zu zeigen, ist dabei wich-
tig. Das schafft Vertrauen als die wichtigs-
te Grundvoraussetzung fiir einen erfolg-
reichen Kaufabschluss.

A. - authentisch sein, denn du bist, wie
du sprichst. Zeige dich im Verkaufsge-
sprich, wie du bist, natiirlich und unver-
stellt. Du iiberzeugst am besten mit deiner
eigenen Personlichkeit.

Speaker, Trainer,
Unternenmer-Coach

R. - realistisch sein heif3t: Schitze deine
Gesprachspartner richtig ein und gestalte
die Verkaufssituation positiv. Mache Kkla-
ren Aussagen. Bringe dein Anliegen auf
den Punkt. Vermeide Monologe.

T. - Transparenz und Ehrlichkeit in dei-
nem Angebot und deiner Vorgehensweise
zeichnen dich aus. Tricks und ,,schmutzige
Verkaufstechniken® sind ein absolutes No-
Go. Teste zum Beispiel einen Vorabschluss
aus: ,Was wére, wenn ich das fiir Sie erfiil-
len kénnte, wie wire das fiir Sie ...?“ Zeige
dem Kunden die Vorteile klar auf. Klire
offene Fragen direkt und gib dem Kunden
das Gefiihl, nicht tibervorteilt zu werden,
sondern sicher bei dir zu sein.

Ein guter S.M.A.R.T.-Seller ist ,,MUT-
FRECH®“ - mutig und frech. Er geht
selbstbewusst und ohne Angst vor einem
,Nicht-Abschluss“ ehrlich und geradlinig
auf den Kunden zu. Er fithrt den Kunden
in die Freude und bringt mit seiner echten
Zustimmung den Verkaufsabschluss auf
den Punkt.

Bei mir steht die Personlichkeit als Allein-
stellungsmerkmal und Markenzeichen
des Verkiufers im Mittelpunkt. Mit deiner
Person und deiner individuellen Begeis-
terungskompetenz kannst du dich positiv
werankern® und Kunden auf emotionaler
Ebene erreichen. Verkaufserfolge werden
durch Beobachtung, Intuition, Leiden-
schaft, Authentizitdt und eine positive Ein-
stellung erzielt. Buongiorno.
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Lucio Liuzzo ist vom Fach, kennt sich
aus mit mediativer Kommunikation,
gewaltfreier Sprache und Psychologie.

Mit Personlichkeit punkten ist seine
Devise — in Alltagssituationen genauso
wie bei erfolgreichen Verkaufs- und
Mitarbeitergesprachen. Buchung des
charmanten italienischen SM.AR.T-
Sellers Uber: https://lucio-liuzzo.de/




