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◆ Wie man mit Herz und Verstand verkauft, erfahren Sie 

     am 12. März um 15.30 Uhr von Ingo Vogel

Menschen kaufen

Emotionen, keine Produkte!

Die „impact09“ widmet sich der Macht der Verführung und hat dazu hochkarätige Referenten eingeladen. Einer davon ist Bestsellerautor Ingo Vogel.

Kunden kaufen Emotionen. Und hier zuallererst das gute Gefühl, das der Verkäufer bewirkt. Wie Top-Berater und Spitzenverkäufer durch Gefühls- und Beziehungsmanagement überzeugen und dadurch faszinierend gut verkaufen erfahren Sie auf der „impact09“ von Verkaufstrainer und Bestsellerautor Ingo Vogel.

Ihr Vortrag lautet „Top Emotional Selling“. Was kann man sich darunter vorstellen?

INGO VOGEL: Es geht dabei um emotionales Verkaufen – mit Herz und Verstand. Kunden suchen ein emotionales Kauferlebnis. Dabei ist es wichtig, sie als Mensch zu erreichen, sensibel mit ihnen um- und auf sie einzugehen und genau zu wissen, wie und was sie kaufen. Kunden lieben Verkäufer, die „anders“ sind.

Was macht einen guten Verkäufer aus?

Vogel : Leidenschaft, Authentizität und Charisma! Und viel Neugier auf neue Menschen und deren Bedürfnisse. Der erfolgreiche Verkäufer der Zukunft ist ein Gefühls- und Beziehungsmanager. Denn Menschen kaufen Emotionen, keine Produkte! Das Geheimnis sind starke emotionale Überzeugungsstrategien kombiniert mit Verbindlichkeit und Abschlussstärke.

Kann emotionales Verkaufen erlernt werden?

VOGEL: Natürlich! Zuerst einmal, indem man seine innere Einstellung überdenkt und seiner eigenen Außenwirkung mehr Beachtung schenkt. Stimmungen und Gefühle haben wir einfach – wir haben diese zuvor selbst gemacht: Durch unsere Gedanken! Denn so wie wir denken, so fühlen und, noch wichtiger, so verhalten wir uns auch. Spitzenverkäufer nehmen ihre Gefühle selbst in die Hand. Mentales Training ist dabei hilfreich, aber auch gute Bücher, Seminare oder Impulsvorträge.

An wen richtet sich Ihr Vortrag ?

VOGEL: Eigentlich an jeden, der anderen Menschen etwas „verkaufen“ will, das heißt, sie von seinen

Ideen, Leistungen oder Zielen überzeugen will. Und natürlich besonders auch an Verkäufer und Führungskräfte.

Mehr Infos: www.impact-congress.at
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