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Wie Sie durch Fragen den eigenen Fokus lenken

Kennen Sie den Satz "Die Qualitat lhrer Fragen bestimmt die Qualitéat Ihres Lebens!"? Ja?!
Prima! Dann nutzen Sie ihn doch fir sich!

Immer wieder erlebe ich in meinen Verkaufstrainings, dass Verkaufer sich selbst sabottieren
bzw. sich mit ihren Denkgewohnheiten selbst im Wege stehen.Wir alle wissen, dass
Spitzenverkaufer Meister sind im Fragen stellen (und zwar die richtigen) und dennoch tun es
viele Verkaufer viel zu selten..

Daher heute noch einmal ein paar Tipps/Anregungen, wie Sie mdglicherweise lhre
“Verkauferkrankheit” vernichten. Diesmal beziehen sich die Fragen auf Ihre eigene Einstellung
und die Einstellung zu Ihrer Arbeit

Alles, was Sie zu sich selbst sagen — egal ob eine Aussage, ein lapidarer Satz oder eine Frage-
hat eine Bedeutung und eine Wirkung! Sowohl auf andere als auch auf Sie selbst. Heute geht
es um SIE selbst!

Jeder Satz mit einem Punkt am Ende ist eine Aussage. "Ich bin nicht gut genug im Verkaufen",
"Ich kann das nicht", " Ich habe Probleme Termine zu vereinbaren". Unser Gehirn wertet
Aussagen als Tatsache. Das fuhrt zu einem festgefahrenen Zustand, denn bei Aussagen wird
ein Gedanke als vollendet betrachtet.

Lésungs- und zielorientiert denken und Handeln setzt einen klaren Losungsfokus voraus.
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Daher: Stellen Sie sich selbst FRAGEN, u, aus einem festgefahrenen Zustand (Stuckstate)
herauszukommen, und einen Prozess wieder in Gang zu bringen!

Zum Beispiel kbnnten Sie sich fragen "Wie schaffe ich es, wieder mehr Termine zu
vereinbaren?", "Wie kann ich wieder besser werden im Verkauf" oder "Was brauche ich, damit
es leichter klappt"?

Je hochwertiger lhre Fragen sind, desto leichter und besser kénnen Sie lhren Fokus lenken. Ein
Beispiel:

"Wie kann ich mehr Termine vereinbaren?"

" Wie kann ich mit Spaf3 und Leichtigkeit mehr Termine vereinbaren?"

"Wie kann ich mit Spaf3 und Leichtigkeit und 40% weniger Aufwand, 40% mehr Termine
vereinbaren?"

Welche dieser Fragen meinen Sie hat wohl die héchste Qualitat? Mit welcher Frageart werden
Topverkaufer wohl am meisten Erfolg haben?

Schreiben Sie sich IHRE KernFRAGEN einmal auf und beobachten Sie, was sich verandern
wird!

Viel Erfolg beim Ausprobieren!

Eine fokussierte Zeit wiinscht lhnen
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