beautyworld
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tir den Erolg im Leben kommt es darauf

an, wieviel Energie wir besitzen. Deshalb

bewerten wir Menschen un-
bewusst nach der Energie, die sie aus-
stralilen, .-"".,l,lﬂd_=rg1,-.|.'t!|1t|1li1._'|: qule Ver-
kdufer zeichnen sich nicht nur durch
henomagende Leistungen aus, Wir er-
kennen sie haufig an einer Reihe po-
sitiver Eigenschaften, die ihnen ins-
gesamt eine selbsibewusste und cha-
rismalische Ausstrahlung verleihen.
Wahrscheinlich kennen Sie die ver-
kaufspsychalogischen Hebel einer
Produkt-Prasentation, verwenden das
rhetorische Werkzeug im Verkaufsge-
sprich und besitzen ein sicheres
Selbsibild mit klarem Ziel. Ist es ver-
messen, die Frage zu stellen, ob Sie in fnk Jah-
ren auf Threm Gebiet die MNr. 1 sein machten? Nein!
Wir miissen das AuBerste anstreben, um das Mig-
liche zu emeichen. Und wer nie das AuBerste an-
gestrebt hal, der bleibt standig unter dem MNiveau
seiner Moglichkeiten. Miemand kann garantieren,
dass Sie die Mr 1 wenden, vielleicht werden Sie die
Mr. 3 oder die Mr. 4. Doch Sie [6sen sich mit die-
ser Strategie von der Masse. lhr Lebensweq be-
kommt durch diese Prinzipien eine eindeutige
Richtung.
Denn Erfolg, so steht es im Lexikon, bedeutet das
Emeichen von perstnlichen fielen. Und schlield-
lich hangt jedes Erfolgserlebnis davon ab, ob das
Ergebnis mit den selbst gesetzten Erwarlungen
ilbercinstimmt. Meist reicht spositiv denken« allein
nicht aus, um sich zu motivieren. Daher lemen Fih-

VERKALUFSPFROFI Manueala
Liatr wird die Woskshap-
Telnahmer Degakstam

Motivation und Verﬁauf

| Fachverkauferinnen wissen,
wie eng Motivation und er-

folgreiches Verkaufen mitein-

ander verbunden sind.
Im Rahmen der Beautyworld
gibts Motivation pur.

rungskrifte Selbstithrung. Diese umbassende Mo-
tivationstechnik kann auch im Alltag nitzlich sein.
Es geht darum, sich tber Motive und
das gesamte Umfeld seines Handelns
klar zu wenden, um dann Ziele in (ber-
schaubaren Schritten anzugehen.
Motive sind richtunagebende, leiten-
de und antreibende Ursachen unse-
res Handelns. Motive belidhigen, be-
stimmte Dinge wahrzunehmen. Durch
diese Wahmehmung wird eine emo-
tionale Emequng spdrbar, die es er-
mdglicht, in bestimmter Weise zu han-
deln oder aber den Impuls zur Hand-
lung zu verspiiren. Motivation und Ver-
kauf sind sehr eng miteinander ver-
bunden und kénnen als zwel Seiten
eines Prozesses betrachtel wenden.

Messe-Workshops

Im Rahmen der Beaubyworld werde ich am sFach-
handels«-Sonntag, dem 29. Januar, Workshops
durchfithren: VMon 11 bis 12 Ubr zum Thema sEr-
folgreich im Verkaufe und von 15 bis 16 Uhr zu
«Motivations. Treffpunkt: Saal Europa in Halle 4.0.
Und das erwartet Sie: Ausstrahlung und Botschaft;
Maotivationshilfen im Verkauf - So entsteht Leistung:
Das Gelahl fUr den Bunden = Umgang, Verkauf
und Zusataverkauf: Fragetechniken; Selbstbewusst,
spontan und locker verkaufen = Kreativitit und En-
lertainment, Events und Workshops.

Ich freue mich auf lhre Teilnahme! a
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