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Herzlich willkommen zum Report ,,Die Arbeit mit Referenzen*

Auf der Seite 232 des Buches Verkaufe! Das perfekte Verkaufsgesprich lesen Sie den Hinweis auf diesen
ausgelagerten Inhalt. Genau an dieser Stelle beginnt diese Ausarbeitung Uber ein aullergewohnlich
lohnendes Thema im Verkauf.

Referenzen sind externe Zeugnisse

Mit einer Referenz, also einer Aussage eines zufriedenen Kunden, schaffen Sie Vertrauen bei lhrem
Interessenten.

Menschen, die Referenzen benétigen, um eine Entscheidung schneller oder Gberhaupt treffen zu kénnen,
sind ,extern” orientiert. Diesen Personen ist es wichtig, was andere darliber das Produkt oder / und Uber
Ihre Dienstleistung sagen.

Sprechen Dritte - unabhangige Personen - gut Uber Ihr Angebot, entwickelt sich bei diesen Interessenten ein
gutes Geflhl und deren Kaufbereitschaft steigt.

Sie denken: ,,Wenn es bei anderen gut funktioniert, dann wird es bei mir vermutlich auch gut funktionieren.”
Es geht um Sicherheit. Immer dann wenn Menschen eine Entscheidung treffen, konnte dies eine
Fehlentscheidung sein. Eine Referenz bestatigt jedoch, dass ein anderer Entscheider mit Ihrem Angebot eine

gute Entscheidung getroffen hat.

Bemerkenswertes:

Eines muss man sich klar vor Augen fiihren: Eine Referenz stammt stets von guten Kunden oder von
Projekten die ohne, oder nahezu ohne, Mangel abgelaufen sind.

Aus diesem Grund mussen diese ,Zeugnisse” nicht zwingend der beste EntscheidungsmaRstab sein.

Deshalb ziehen es andere Entscheider vor, sich selbst ein Bild von Ihrem Angebot zu machen. Diese denken:
,Was interessiert mich die Meinung anderer?! Ich will mich selbst von der Leistungsfahigkeit Gberzeugen!”

In diesem Fall missen Sie selbst den Beweis antreten. Bei dieser Gruppe der Entscheider konnen Sie keine

,Externen” verkaufen lassen. Bei einem ,extern orientierten Entscheider” funktioniert die Referenz
hervorragend.

Thomas Pelzl - VERKAUFSTRAINING ¢ Tel.: 0751 - 55 787 88 « E-Mail: thomas@pelzl.biz « www.thomaspelzl.de « 2



=

Thomas Pelzl

VERKAUFSTRAINING

Als ich mich damals am Telefon mit der Geschdftsfiihrerin eines Unternehmens unterhielt, das Drucker und
Kopierer verkaufte und auch den Service dafiir ausfiihrte, kam der Zeitpunkt an dem ich abschliefsen musste.
Alles war besprochen, mein Angebot passte zu lhrer Nachfrage, also kam folgender Dialog zustande:

V: ,OK—mein Training ist genau das richtige flir lhre vier Verkdufer. Sagen Sie — wann mdchten Sie diese
in mein Training senden?” (ohne Pause weiter) ,,Uberndchsten Monat vom 14. bis 15. finden diese
zwei Trainingstage statt, die lhre Mitarbeiter sofort in die Lage versetzt sich in diesem hart
umkdmpften Markt noch besser durchzusetzen und schneller, gréfsere Projekte an Land zu ziehen! Im
Moment habe ich noch genau vier Plitze frei!” (1,5 Sekunden Pause) ,Soll ich diese fiir lhre
Mitarbeiter fixieren?”

I: ,Hmm —muss ich mich jetzt entscheiden?”

V: ,Wenn Sie sicher sein méchten, dass alle vier in meinem néichsten Training dabei sind — JA!”

Sie zégerte...

V: ,Sagen Sie — wie treffen Sie lhre Entscheidungen? (ohne Pause weiter) ,Sind Sie jemand der
Referenzen priift?”

I: ,Haben Sie denn Referenzen zu lhrem Training ?“

v: ,Welche Art der Referenz erkennen Sie an?”

I: , Wie meinen Sie das?”

v: ,Mdchten Sie schriftliche Feedbacks von meinen Trainingsteil-nehmern lesen oder wiirden Sie sich
gerne mit jemanden unterhalten der schon bei mir im Training war? Welcher ist der bessere Weg fiir
Sie?”

I: »Hmm — mit jemanden sprechen hért sich gut an.”

V: ,Mdchten Sie dort vorbeigehen, oder gentigt Ihnen mit jemandem zu telefonieren?”

I: ,Ja —ein Telefonat gentigt mir!” ...

Ich sage Ihnen was das Endergebnis dieser Aktion war.
Nach diesem Telefonat hat die Geschaftsflhrerin alle vier Mitarbeiter zum Training angemeldet. Allerdings
zwei im nachsten Training und die weiteren zwei im Gberndchsten Training. Damit konnte ich leben.

Tipp 1:

Informieren Sie Ihre Referenzgeber!

Noch bevor Sie die Kontaktdaten lhrer Referenz herausgeben, informieren Sie lhren Referenzgeber tber die
bevorstehende Kontakt-aufnahme einer ihm noch fremden Person.

Tun Sie dies auch dann, wenn Sie lhren Referenzgeber irgendwann pauschal um die Mdoglichkeit gebeten
haben, lhn als Referenz angeben zu kénnen.
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Was ist beim Telefonat passiert?

1. Wenn es um das Verkaufen geht, habe ich gefragt, ob Sie die Teilnehmer in mein nachstes Training
anmelden mochte. Voller Selbstverstandlichkeit und Selbstvertrauen — mit einer kraftigen Stimme.

2. lIch habe sie gefragt, welche Art der Referenz sie anerkennt (ob sie sich schriftlich oder mindlich)
Uberzeugen mochte.

3. Ich habe herausgefunden, wie Sie die Referenz erleben mochte (live oder am Telefon).

Ich habe die richtigen Fragen gestellt.

Es ware auch moglich gewesen Ihr eine Referenz ,lUberzustilpen”. Dann hatte Sie einen Satz gehort wie
diesen: ,OK ich sende lhnen 1-2 Teilnehmerstimmen aus meinem Training zu!*

Anhand der Fragen die gestellt wurden, merken Sie jedoch, dass ich damit glatt an Ihrer Vorstellung

vorbeigesegelt ware. So hatte ich Sie nicht erreicht. Die Referenz ware zu schwach oder gar nicht wirksam
gewesen.

Tipp 2:

Prasentieren Sie die richtige Art der Referenz!

Besorgen Sie sich eine Vielzahl von Referenzen und prasentieren Sie dann genau diejenigen, die |hr
gegenUber flr seine Entscheidung benétigt.

Schriftliche Referenzen
Sie gelangen zu schriftlichen Referenzen durch:

1. Feedback lhrer Kunden auf einem Formular
2. Schreiben lhrer Kunden per eMail

3. Schreiben per Post auf offiziellem Briefpapier
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Tipp 3:

Sammeln Sie regelmaRig Referenzen!

Sie kennen das vom Prozess der ,Weiterempfehlung”. Eine Referenz ist eine ganz stake Variante der
Empfehlung. Deshalb sammeln Sie nicht nur Adressen, sondern auch regelmaRig das personliche Feedback
Ihrer Kunden ein. Regelmalig!

Das Feedback auf dem Formular

Der Zeitpunkt direkt nach der vollbrachten Dienstleistung ist genau der richtige Zeitpunkt um sich
schriftliches Feedback einzuholen. Es kann auch noch Tage danach geschehen, doch warten Sie nicht zu
lange. Denn gerade in diesem Moment hat lhr Gesprachspartner lhre Leistung noch gut in Erinnerung und
kann so am besten schwarmen.

Genau darum geht es!
Wir bendtigen Aussagen von Menschen die von unserer Leistung begeistert, mindestens jedoch erfreut, sind.
Bei allen anderen wirden wir uns selbst keinen Gefallen tun.

Ich frage Sie: ,Macht es als Interessent dann Sinn nach einer externen Referenz zu fragen?*
Wir zeigen sowieso nur die Guten her. Ist doch klar.

Antwort: ,JA — es macht Sinn!”, weil unsere Gesprachspartner genau diese Sicherheit bendétigen. Die
Stimmen Dritter.

Tipp 4.

Sammeln Sie echte Referenzen!
Da Verkauf mit einhundertprozentiger Ehrlichkeit zu tun hat, warne ich jeden Verkaufer davor Referenzen zu
beschonigen oder zu verfalschen.

Sammeln Sie ausschliellich jene Referenzen, die lhre Leistung so wiedergeben, wie Sie sich selbst gerne
sehen. Alle anderen, die nicht so gut sind, dass Sie diese weiterreichen méchten, entsorgen Sie.

Das Feedback per eMail

Hin und wieder werden lhnen auch |hre Kunden positives lber |hre Arbeit berichten. Sammeln Sie auch
diese verkaufsforderlichen Informationen!
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Tipp 5:

Bedanken Sie sich fur ,lhre” Referenz

Auch hier gilt dasselbe wie bei der Weiterempfehlung. Bedanken Sie sich beim Referenzgeber fiir seine
wertvolle Arbeit. Er soll erfahren, dass Sie sich dartber freuen, und dass Sie dies sehr wertschatzen.

Das Feedback per Brief

Wie viele ,,Dankesschreiben” haben Sie auf originalem Briefpapier?
Zwei, funf, zehn?

Der Brief auf Geschéftspapier sorgt fiir hohe Akzeptanz. Er ist glaubwirdig und sieht wertvoll aus. Die Anzahl
dieser Art des Referenzschreibens lasst sich enorm erhdhen, wenn Sie selbst aktiv werden.

Tipp 6:

Holen Sie sich aktiv Ihre ,, Wunschreferenz”
Befragen Sie Ihre Kunden nach lhrer Zufriedenheit und lassen Sie sich diese Aussage anschliefend schriftlich

Uberreichen.

Wenn Sie das Maximum fir Ihre Kunden erreichen und leisten méchten, dann fragen Sie automatisch deren
Zufriedenheit ab. Wenn Sie diese nicht nur zufriedenstellen, sondern sogar begeistern mochten, dann fragen
Sie regelmaRig und gezielt.

Ganz gezielt lassen sich so auch jene Referenzen holen, die starke Verkaufs-aussagen fir Sie selbst
darstellen.

Beispiel:

Angenommen Sie héren im Verkaufsabschluss immer wieder einen bestimmten Einwand, so besorgen Sie
sich doch eine Referenz, die genau diesen Punkt positiv beschreibt.

Sie erinnern sich: Einhundert Prozent Ehrlichkeit! Und dennoch haben Sie die Mdglichkeit die Referenzen zu
erhalten die Sie enorm weiterbringen.

Hierzu prasentiere ich Ihnen nun eine sehr einfache Moglichkeit. Passend zum Beispiel, eine Geschichte aus
meinem Verkaufsleben.
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Ich erlebe es hin und wieder, dass Interessenten fiir mein Verkaufstraining vermuten, dass auch ich eines jener
Trainings abhalten wiirde in denen die Teilnehmer im Training , blofsgestellt” wiirden.

Sie befiirchten auf den Tischen tanzen zu missen und vor versammelter Mannschaft blamiert zu werden, weil
sie in Veerkaufsgesprdchen noch nicht das leisten kénnen was sie dort lernen méchten. So haben Sie es in
anderen Trainings erlebt oder auch nur davon gehért.

Ich bitte Sie — es ist Sinn und Zweck eines Trainings, dass bestimmte Fdhigkeiten dort unter verniinftigen
Bedingungen erlernt werden diirfen. Dennoch — einige haben aus Trainings bereits negative Erlebnisse mit-
genommen und sind deshalb extrem vorsichtig, um genau diese beklemmenden Gefiihle, die das Lernen und
Umsetzen verhindern, nicht mehr zu bekommen.

Da ich meine Trainingsteilnehmer auch nach dem Training noch betreue und so intensiv wie méglich in
Kontakt bleiben mdéchte, habe ich diesen Teilnehmer, Wochen nach dem Verkdufer-Camp, angerufen um zu
héren wie er das Erlernte in der téglichen Praxis umsetzen kann.

Er erzdhlte mir von beachtlichen Erfolgen und er geriet regelrecht ins Schwérmen dartiber, wie wohl er sich im
Training damals gefiihlt hatte. Er erzéhlte mir von seiner Angst dort , blofsgestellt” zu werden.

Fir ihn sei genau das Gegenteil seiner Befiirchtungen eingetreten. Er konnte sein Selbstbewusstsein enorm
steigern und er konnte alle Trainingsinhalte ohne Scheu und Bedenken ausprobieren und konstruktives
Feedback mitnehmen. Er redete auch davon, dass er im Nachhinein lachen muss liber seine Befiirchtungen,
und dass es sich nicht gelohnt hat sich im Vorfeld des Trainings diese Gedanken zu machen.

Ich lies ihn erzéhlen und schwérmen. Als ich bemerkte, dass er mir seine Freude nun vollstindig mitgeteilt
hatte, sagte ich Ihm:

V: ,Wow - was fiir eine tolle Aussage!” (kleine Pause) ,,Wenn ich das was du mir gerade gesagt hast,
schriftlich hdtte, dann kénnte ich Menschen, welche die selben Befiirchtungen haben mit deinem
Schreiben eventuell tiberzeugen und lhnen die Chance geben dieses einmalige Verkédufertraining ohne
Befiirchtungen zu besuchen!”
hast auf dein Geschdftspapier schreiben und es mir zusenden? Das wiirde mir unglaublich helfen!
Kannst du das fir mich tun?”

(kleine Pause) ,Sag — kénntest du mir das, was du mir gerade erzdhlt

Auf diese Art und Weise habe ich viele duzend schriftliche Referenzen ,eingesammelt”, die ich nun punktuell
einsetzen kann. Immer dann wenn ich ein Bedenken hore, zu dem ich eine schriftliche ,Entwarnung” habe,
sage ich folgendes:

V: ,Das was Sie mir sagen, sagte mir ein Teilnehmer vor einigen Monaten, noch bevor er in meinem
Training war, auch. Fast exakt mit denselben Worten! Doch kurz nach dem Training hat er mir einen

ganz tollen Brief geschrieben!”

Dann ziehe ich meine Referenzschreiben-Mappe heraus und zeige ihm dieses schriftliche Dokument. Ich
Uberreiche es ihm so sorgfaltig wie ich meine Visitenkarten Uberreiche, und sage in einem ruhigen Ton:
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V: »~Doch —lesen Sie selbst!”

Jetzt bin ich still und lasse ihm alle Zeit der Welt. Wenn er mich wieder anschaut sage ich:
V: ,Und —was sagen Sie?”

Seien Sie sicher — Sie werden ein Lacheln im Gesicht Ihres Gegeniibers erkennen.

Sollten Sie lhrem Interessenten nicht gegentber sitzen, fragen Sie ob er diese Art von Referenz anerkennt,
und ob Sie Ihm eine Kopie des Dokumentes (oder einen Scan per eMail) zusenden sollen.

Tipp 7:

Fangen Sie heute an Referenzen zu sammeln

Wenn Sie sich heute auf den Weg machen, dann werden Sie bereits in wenigen Wochen eine Menge
positiver Schreiben in Ihren Handen halten und so lhre Gesprachspartner tGberzeugen kénnen.

Es ist wie immer im Verkauf: Wer seine ,Hausaufgaben” macht, der hat mehr Leichtigkeit. Viel mehr
Leichtigkeit.
Also beginnen Sie noch heute an Ihrer Leichtigkeit zu arbeiten!

Referenzen per Video

Wenn Sie ,,abkirzen” und noch wirkungsvoller sein mochten, dann nehmen Sie die Aussagen lhrer Kunden
per Video auf. Diese Art der Referenz ist extrem wirkungsvoll, glaubwirdig, schnell und giinstig.

Alles was Sie benotigen ist eine kleine Videokamera, die den Ton ich guter Qualitdt festhélt. Dies gelingt
Ihnen, in einer annehmbaren Qualitat, bereits mit den meisten verfligbaren Smartphones.

Diese Filme koénnen Sie per Internet zur Verfigung stellen, per Mail versenden oder auf einem geeigneten
Gerat auch unterwegs abspielen. So lassen Sie lhren zufrieden Kunden SOFORT zu lhren zweifelnden
Interessenten sprechen.

Sobald er nicht mehr zweifelt, ist er bereit flir den Abschluss. Also fragen Sie nach dem Auftrag!
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Das Buch: Verkaufe! Das perfekte Verkaufsgesprdch.

Sie kommen zu diesen Zeilen entweder Gber das Buch ,Verkaufe!l Das perfekte Verkaufsgesprach.” oder Gber
die Webseite ,Verkaufer-Hilfen — Reports gratis herunterladen” .

Sollten Sie bereits an diesem kleinen Auszug aus den Inhalten zum Buch Freude haben und profitieren, dann
empfehle ich lhnen das Buch mit Gber 330 Seiten geballtem Verkaufswissen, im Handel zu erwerben. Die
Investition von 19,90 Euro ist eher ein symbolischer Beitrag, als der gerechte Gegenwert zu diesem Wissen
und dient lediglich dem Copyright, denn schon aus diesem Report holen Sie ein Vielfaches dieses Betrages
heraus.

Sie kdnnen das Buch Uber die Webseite https://www.thomaspelzl.de/shop/ bestellen.

Ich wiinsche lhnen , Das perfekte Verkaufsgesprach” und eine Menge guter Gesprache mit Einkaufern.

lhr

Unterstiitzung fur lhren Verkauf

Erhalten Sie weitere Verkaufsimpulse und Tipps von Verkaufsexperte Thomas Pelzl!

Verkaufsprofi Thomas Pelzl bringt Sie in die nachste Stufe des Verkaufs und bietet mit seinem
Experten Know-how auRergewohnliche und einzigartige Verkaufstrainings — ob direkt bei Ihnen im
Unternehmen oder in dem intensiven 3-tdgigen Verkaufsworkshop, dem Verkaufer-Camp. Profitieren
Sie von der Erfahrung aus tUber 30 Jahren im aktiven Verkauf und lassen Sie sich sofort inspirieren in
den Bereichen Messetraining und Messebegleitung, Firmen-Verkaufstraining sowie Telefontraining.

Zudem erscheinen regelmaRig in dem Newsletter ,Impuls-Tankstelle” und im Verkaufer-Blog auf
www.thomaspelzl.de wertvolle Verkauferhilfen und Vertriebsmalknahmen fir lhren téglichen
Verkauf.
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