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- Neue Informationen von Michael Oliver

Nun der l. Teil im Aufbau des Geschaftes.

Wie Sie Ihr Geschaft jetzt angstfrei und ohne den Verlust
lhrer Freunde aufbauen:

TEIL 1

Liebe Leserin, lieber Leser,

willkommen bei meinem 7-teiligen Training. Mein Name ist Michael Oliver und
ich bin der Autor des Trainingsprogramms ,Naturliches Verkaufen®. Ich méch-
te mich fur lhre Teilnahme bedanken und Ihnen die Punkte, die wir behandeln werden, vorstellen:

1. Warum die traditionellen Verkaufstechniken und Verkaufsstrategien, die Vertriebspartnern
beigebracht werden......

» flr die meisten Menschen ineffektiv sind

* eigentlich fur genau die Einwadnde und Bedenken verantwortlich sind, die Sie gerne
vermeiden méchten

» der Grund fir die hohen Mitarbeiter — und Kundenverluste sind.

2. Wie Sie diesen Prozess umkehren und die Resultate fur sich und Ihr Unternehmen verandern
kénnen, in dem Sie einen anderen Weg gehen, den ich den ,Nattrlichen Verkauf‘ nenne.

Sie werden in den folgenden Tagen sieben Emails mit neuen Ideen und praktischen Ubungen fiir
deren Umsetzung bekommen. Die Ubungen werden lhnen helfen, das Erlernte umzusetzen und
die Ideen zu veranschaulichen. Das wird dazu beitragen, die Ideen und Konzepte wirklich
verstehen und aufzunehmen zu kdnnen.

Ein Servic von Hermann Stanzel - fiir die gesamte RELI1V-Gruppe Osterreich

Lassen Sie uns anfangen.
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Lektion Nummer 1

Machen auch Sie diesen Fehler, wenn Sie mit potentiellen Kunden oder
Vertriebspartnern sprechen? lhre Art zu kommunizieren wird sich direkt auf die
Reaktion ihres Gegenubers auswirken.

Stellen Sie Sich selbst die Frage:

Welches ist die grof3te Angst, die Direktverk&ufer und Vertriebspartner (und vielleicht auch Sie
selbst) davon abhélt, mit Menschen tber ihre Produkte, ihr Unternehmen und ihre
Dienstleistung zu sprechen? Wenn Sie so sein sollten, wie die meisten Menschen, dann wird es
die Angst vor Ablehnung und Zurtckweisung sein.

Zwei Arten der Ablehnung

In Wahrheit ist es unerheblich, was Sie tber Ihre Produkte oder Ihre Losungen denken und ob
sie das Richtige fur Ihr Gegenuber sind. Es ist wichtig, was ihr Gegenuber dartber denkt.

Wenn Sie also Ihr Gesprach damit beginnen, Ihr Gegeniber zu Gberrumpeln und lhre Lésungen
viel zu frih zu prasentieren, dann wird Ihr Gesprachspartner sich zurickziehen.

Entsprechend mussen Sie dann auch die althergebrachten Verkaufstechniken lernen. Sie
mussen lernen, wie man mit Einwanden und Bedenken umgeht, sie ausraumt und so die
Zurtickhaltung Ihres Gegenubers Uberwindet — Einwande, die Sie in den meisten Fallen auch
noch selbst verursacht haben. Das Ganze wird also zu einem ,Zahlenspiel”, welches lhnen viel
Zeit und Miuhe abverlangen wird, damit Sie es erfolgreich anwenden kdnnen.

Menschen tun Dinge aus eigenen, personlichen Griinden - nicht aus lhren.

Werfen Sie einen Blick auf Ihre eigenen Erfahrungen. Haben Sie Sich schon mal in einer
Situation befunden, in welcher Sie jemanden nach einer Losung fur ein Problem gefragt haben
und Ihr Gegeniuber begann mit den Worten: ,Weif3t Du, was Du tun musst, ist...".

War Ihnen diese Antwort unangenehm und haben Sie auf diese vielleicht sogar innerlich negativ
reagiert, obwohl Sie ja um Hilfe gebeten hatten? Sollte dies der Fall sein, dann lag das
hdchstwahrscheinlich daran, dass Sie sich von dem Losungsfindungsprozess ausgeschlossen
fuhlten und das Gefuhl hatten, dass Ihr Wissen und lhre Fahigkeiten nicht anerkannt wurden.
Und genau so geht es anderen Menschen auch.

Das natiirliche Gesetz des Gebens — Arbeitet es FUR Sie oder GEGEN Sie?

Das Gesetz des Gebens funktioniert folgendermal3en. Was Sie geben, ist das, was Sie
bekommen. Die Worte und Reaktion Ihres Gegenubers sind nichts weiter als ein Spiegel Ihrer
Worte und Handlungen. Es ist wie mit einem Lacheln. Wenn Sie die Menschen anlacheln,
werden die Meisten das Lacheln erwidern. So einfach arbeitet dieses Gesetz.
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Nun ist es so, dass viele Vertriebspartner und Verkéaufer sich in eine Situation bringen, in der
dieses Gesetz gegen sie arbeitet. Weil sie krampfhaft versuchen, Menschen dazu zu bringen,
Dinge zu tun, die diese Menschen nicht tun wollen. Das Ergebnis? Die meisten dieser Menschen
gehen auf Abstand.

Wie? Durch eine oder mehr von drei mdglichen Varianten:

1. Ablehnung

2. Einwande

3. Passive Aggression, d.h. Menschen sagen zwar zu, etwas zu tun, unterlassen es
aber dann. Man bezeichnet dieses Phanomen auch als ,, Kaufkater”

Wenn Sie im Verkauf tatig sind und Sie mochten, dass das Gesetz des Gebens fur Sie
funktioniert und dass Menschen lhnen und lhren Losungsvorschlagen wirklich zuhéren, dann
horen Sie ihnen zunachst zu und geben Sie sich Mihe, sie auch wirklich zu verstehen.

In unserem nachsten Teil werden wir dann darUber sprechen, wie Sie genau dies erreichen und
es so schaffen, sich mihelos ein Team aus Mitarbeitern und Kunden zu schaffen - alleine durch
das Befolgen von logischen Grundséatzen und Methoden, welche tatséchlich funktionieren...und
damit meine ich:_immer funktionieren.

Ubungen:
 Denken Sie darUber nach, wie Sie sich fuhlen, wenn ein Verkaufer, ein Sammler flr einen
wohltéatigen Zweck oder jemand anderes versucht, sie zu einer bestimmten Handlung
zu Uberreden

» Denken Sie an Ihre Reaktion, wenn Sie eine Werbung im Fernsehen oder in der
Zeitung sehen. Wenn sie Ihnen im Gedachtnis geblieben ist, warum ist das so?

Diese Ubungen werden Ihnen dabei helfen, die Inhalte der nachsten sechs Teile zu verstehen
und anzuwenden.

bins [Jwasen—
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EINLADUNG zum

3.
.RELIV-Family-Day”

Die Postalm: Zweiter Versuch :-)

Das groRte Almplateau Osterreichs erstreckt sich im Siiden
des Wolfgangsees auf viele Kilometer, in einer Meereshthe
zwischen 1.000 und 2.000 Metern, und ist ein ideales
Wandergebiet.

Unser dritter , RELIV-Family-Day“ findet am Samstag, dem
30. Juni, um 09:30 Uhr statt. Es wird wieder eine tolle
Wanderung. Ausgangspunkt unserer Wanderung ist der
Parkplatz 3. Zirka nach der Halfte des Weges werden wir in
einer Alm Rast machen. Nach
der gemeinsamen Rickkehr am
Ausgangspunkt geht es dann
mit dem Auto oder dem Bus
(wird noch bekanntgegeben)
wieder zurick Richtung
Mondsee, wo wir in einem gemdutlichen Gasthaus (mit Blick Uber den
Mondsee) den gemeinsamen Tag ausklingen lassen.

Auch bei Schlechtwetter haben wir uns ein Alternativprogramm ausgedacht -
etwas bei dem wir nicht nur NICHT nass werden, sondern auch einen grof3en
Spaldfaktor haben!

*Wer kann mitgehen: Jeder ist eingeladen, der Spafd und Freude daran

hat, gemeinsam ein bisschen die Natur zu genief3en, mit Familie, Freunden,
Kind und Kegel und nattrlich auch den Hunden. Es ist wieder eine gemdtliche
Wanderung und nicht anstrengend. Also keine Scheu und es gibt auch keine
Ausreden, nicht mit dabei zu sein.

Dieser Familiy Day ist nicht nur fir RELIV Berater. Nehmt Freunde und

Bekannte mit - alle sind herzlich willkommen.

OSTERREICH
UND
FREUNDE
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