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Expertin fur

‘Wahres Interesse verkauft”

Wahres Interesse am Kunden entsteht nur bei dem Verkaufer,
der auch wahres Interesse am Kunden hat.
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WAHRES INTERESSE

VERKAUFT

“Wahres Interesse verkauft!”

Warum es sich lohnt uber
;wahres Interesse” im Ver-
kauf nachzudenken.

Viele Verkidufer arbeiten bei thren Ver-
kaufsaktivitaten nur die vorgegebenen
To-Do-Mamenslisten ab und haben im
Grunde keine Ahnung, wer ihr Gesprichs-
partner wirklich ist. Im Mittelpunkt stehen
die Produkte, die sie anbieten, thr Unter-
nehmen und - natirlich - die eigene Per-
son oder besser gesagt das eigene Umsatz-
ziel. Diese Verkiufer haben nur ein Inter-
esse: Den nachsten Abschluss zu machen -
und das schnell. Wahres Interesse am
Kunden haben sie nicht. Warum das im
Verkauf nicht funktionieren kann und wie
es anders und besser geht. das weil die
Ver- triebsspezialistin Ulrike Knauer.

Der Mensch sehnt sich nicht nach Massen-
ware oder Abfertigung. Er machte einen
Verkauf, der ihm das Leben leichter macht,
thm Arbeit abnimmt oder eine Zeitersparnis
bringt. Gute Unternehmen setzen daher auf
Verkaufer mit Empathie, persénlicher Kom-
munikation und Verk3ufer, die herausstellen
kdnnen, warum der Kunde genau bei lhnen
kaufen zoll.

lhr Vorsprung im Markt!
Kunden frei entscheiden lassen

Kunden wollen nicht Gberzeugt werden! Sie
winschen auch keine Meinung berge-
stilpt zu bekommen. Kunden waollen
kaufen, aus freien Stiicken, weil sie Gber-
zeugt sind. Sie wollen nicht verkauft be-
kommen! Versetzen Sie sich als Verkdufer
doch in den Kopf eines Kindes, wie Sie
selber als Kind waren und gedacht haben.

Diese leichte, lockere und vor allem
ungezwungene Haltung anderen Menschen
und Dingen gegeniiber, das natir- liche,
spontane Interesse am Entdecken neuer
Welten, genau das gilt es, in den Kunde-
numgang zu transportieren. Sie sollen nun
natdrlich nicht in infantler Sprache mit
lhren Kunden kommunizieren, das wire
hiéchst kontraproduktiv, ez geht hier rein
um den gedanklichen und unterbewussten
Zugang!

Denken Sie doch einfach so: Auf dem
gedanklichen Level eines 7-jdhrigen Kindes
zu kermmunizieren ist  kundisch®, und nicht

kindisch!
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PROFIL

MEILENSTEINE

Leben fur den Vertrieb

Ulrike Knauer brennt fir das Thema Ver-
trieb. Das sieht hirt und spirt man. Wer sie
erlebt, versteht sofort: Diese Frau liebt, was
sie tut. Sie zeigt in thren Vortragen, Train-
ings und Coachings, wie Abschlussquoten
von 20 % mit Spal und Leichtigkeit maglich
sind.

Mit der Methode von Ulrike Knauer kann
jeder Verkaufer wahres Interesse beim
Gegeniber erzeugen und =o einfach die
Abschlussquote erhdhen!

Ulrike Knauer sieht und zeigt, was der
Kunde denkt. Ulrike Knauer war lange Jahre
erfolgreich im Bereich internationaler Mark-
taufbau titig, unter anderem fir die
englische Post  Royal Mail” als Geschafts-
flihrerin in sieben Landern. Weitere beruf-
lich weichenstellende Stationen stellten thr
Engagement als Direktorin bei der Berlitz
Sprachschulen GmbH und ihre Tatigksit als
Key Account Managerin bei Sixt dar.

Ein Betriebswirtschaftsstudium sowie ein
Msc Studium runden thre Ausbildung ab.
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Als erfolgreiche Unternehmerin unterstitzt
Ulrike Knauer Unternehmen dabei, einen
Spitzenvertrieb zu etablieren, die Verhand-
lungsqualititen zu erhdhen und den Kunde-
numgang im Unternehmen zur Einzigar-
tigkeit aufzubauen. Sie analysiert, was die
Einzigartigkeit lhres Unternehmens 1st.
Weshalb kauft der Kunde genau bei diesem
Unternehmen? Und warum bei lhnen?

Mobilisieren Sie Thre Mitarbeiter und
begeistern Sie lhre Kunden mit thr. lhre
unterhalt- samen und praxisnahen Keynotes
dberzeugen und reifen ithre Zuhdrer mit.
lhre Trainings zeichnen sich durch hohes
psychologisches Know-how, fundiertes
Fach- und Praxiswissen sowie geballte
Motivationskraft aus. Praktisch und praxi-
sorientiert zeigt sie Fiihrungskraften und
Mitarbeitern - auch in englischer Sprache -
wie mit Selbstbewusstsein und Kompetenz
Abschlussquoten von dber 0 Prozent zu
erreichen sind. Eine Quote, die Ulrike
Knauer in ithrer langjahrigen Tatigkeit in der
Praxis regelmagiig er- reicht und bewiesen
hat.

Die mehrfache Autorin lebt heute in Oster-
reich.

Seit 2004:

selbstandig Inhaberin von Ulrike Knauer - Vortrag, Training, Consulting

Wahres Interesse verkauft!

Tatigkeitsfeld: Trainerin, Speakerin, Coach

Langfristiges Verkaufen heift auch Verkaufen mit Werten - Walk yvour talk

Ulrike Knauer, Dipl. BW (FH) und Autorin. ist die Expertin fir Spitzenverkauf durch Integritat.
Mehr als 20 Jahre Fihrungsverantwortung im Vertrieb, Verkauf und ihre Tatigkeit als Ge-
schaftsfihrerin eines internationalen Logistikikonzerns garantieren praxisbezogene, umset-

zungsstarke und wirkungsvolle Verkaufsmethoden. lhre Teilnehmer, in Seminaren und auf
Kongressen, begeistert sie mit threr energiegeladenen Vortragsweise.

Seit 2004:

Geschaftsfihrerin von abadir IT training & consulting GmbH

2004 - 2007:

Rregionalleitung bei EGOS! The education company

1995 - 2004:

Geschifisfihrerin der Royal Mail International (englische Post)
fir 7 Lander in Europa:

1993 - 1995:

Key Account Managerin bei Sixt Autovermietung GmbH & Co KG im Firmenverkauf

291 - 1993:

Direktorin der Berlitz Sprachschulen GmbH
Studium der Betriebswirtschaft (FH)

MEC Studium Coaching und Organisationsentwicklung
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VORTRAGS- UND

SEMINARTHEMEN

01
Wahres Interesse verkauft

Warum soll der Kunde kaufen - was
bewegt ihn - und warum bei lhnen?

Warum funktioniert es nicht einfach, eine
tolle Prizsentation hinzulegen, und der Kunde
zagt dann nur ,Schicken Sie mir Unterlagen”.

Warum wollen Kunden nicht einfach Gber-
zeugt werden und schon gar nicht massiv
aufoktroviert? Warum soll ein Kunde bei
lhnen kaufen?

Der Kunde entscheidet sich fir Sie, und Sie
sind deswegen immer derjenige, der das
Vertrauen des Kunden gewinnen muss.

Uirike Knauer zeigt lhnen. wie Sie mit wirk-
lichem wahrem Interesse lhre Umsatzzahlen in
die Héhe treiben kiinnen.

Sie erfahren:

* Warum sagt der Kunde: IThr Mitbewerber ist
um 10 % glnstger? Und wie kdnnen Sie das
von Anfang an vermeiden?

* Weswegen niemand einfach so dberzeugt
werden will

s Was wirklich Kompetenz erzeugt - es geht
hier um Kompetenz versus Fachwissen

= Wie Anpassung und Authenhzitit als
Erfolgsgarant wirken

Entdecken Sie

Was es heit, die Welt durch die Brille des
Kunden zu sehen - und damit die unbeliebte
Antwort ,Ich dberlege mir das!” schon von
Anfang an zu vermeiden.

Erfahren Sie in diesem spannenden und mit-
reiGenden Vortrag, wie Sie die Meugier und
das Interesse direkt auf den Verkauf (bertra-
gen kinnen. Lernen Sie, wie Sie mit der WBI-
und Anpassungsregel besser und effizienter
verkaufen und gleichzeitig weniger Spannun-
gen oder Konflikte haben.

Zielgruppe:

Dieser Vortrag als Basis far den
Verkaufserfolg richtet sich an Inhab-
er, Geschaftsfihrer, Marketing- und

Vertriebsleiter sowie alle, die im
Kundenkontakt stehen und das Ja
oder Nein eines Kunden tagtaglich

erleben oder beeinflussen kdnnen.

VORIRAGS- UND
SEMINARTHEMEN

02
Verhandlung

Richtig verhandeln bedeutet, den/die
Verkaufer/in zum verldngerten” Arm des
Einkaufs zu machen. Richtig verhandeln
bedeutet aber auch, die Tricks der Verkiufer
zu durchschauen und fir sich zu nutzen.
Richtig verhandeln bedeutet somit vor allem,
die Interessen lhres Unternehmens
durchzusetzen. Wie Sie dies erreichen
kénnen, erfahren Sie in diesem Seminar.

lhr Mutzen

Unternehmer, Fihrungs- und Fachkrifte, die
im Unternehmen mit Beschaffung und Einkauf
befasst sind, sowie Interessierte werden in
diesem Seminar sensibilisiert, die Verhand-
lungsstrategien und -techniken der Verkaufer
klar zu erkennen, um darauf besser reagieren
zu kénnen und sigene Strategien in der Ver-
handlungstaktik zu erarbeiten.

Sie lernen in diesem Eink3ufertraining, wie Sie
durch richtige und gezielte Verhandlungen die
Beschaffungskosten senken, mehr Zeit fur
andere Einkaufstitigkeiten gewinnen. den
AuBendienst der Lieferanten zu Verbindeten
machen und spezielle Wiinsche an die Liefer-
anten im Sinne einer Win-Win-5Strategie er-
folgreich durchsetzen.
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Kaltakquise

Wer diese Angst vor Kaltakquise dberwindet,
kann ein Champion mit sofortigem Abschluss
werden.

Sie lernen in diesem Seminar, wie Sie zum
richtigen Gespriachspartner kommen und wie
Sie sein Interesse bekommen. Es befdhigt die
Teilnehmer, mit anderen sicherer, besser,
bewusster und dberzeugender zu kommunizie-
rem - gerade am Telefon. Die Teillnehmer
haben Gelegenheit, schwierige Gesprichs-
situationen im Seminar zu erdrtern und
Losungsansdtze zu erarbeiten. Lernen Sie, wie
Sie den Kunden zielgerecht akquirieren und
hoch gesteckte Ziele am Telefon erreichen,
mit gleichzeitiger Fokussierung auf Werte-
orientierung mit langfristiger Kundenbindung.

lhr Mutzen
Keine Angst vor Kaltakguise!

Mit einem guten Elevator Pitch gehen Sie in
die Kaltakguise und wissen, wie Sie das Inter-
esse lhres Gespriachspartners bekommen. Sie
wissen, auf was Sie bei der Vorbereitung eines
Kaltakquise-Anrufes achten missen und
schaffen es sogar direkt am Telefon zum
Abschluss zu kommen. Sie erkennen schnell,
wie lhr Entscheider tickt und wer die
Entscheidungen trifft. Wer fragt und doku-
mentiert der fihrt das Gesprich.

Sie werden mit Leichtigkeit jedes lhrer
Gespriache mit dem hohen Ziel des direkten
Verkaufs am Telefon genau planen, durch-
fihren und dabeil sehr erfolgreich sein.
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VORTRAGS- UND

SEMINARTHEMEN

GUTE GRUNDE FUR

ULRIKE KNAUER

04
Kundenumgang
- schwieriger Kunden

Schwieriger Kunde im Kundenservice?
Der Umgang mit Kunden in schwierigen
Situationen?

Lernen Sie in diesem Seminar wie Sie die Kla-
viatur in der Kommunikation spielen kdnnen -
auch mit Gegensadtzlichen Typen von lhrer
elgenen Charakteristik.

lhr Mutzen

Gehen Sie davon aus, dass Sie dber zufriede-
nen Kunden bis zu 30% mehr Geschift gene-
rieren kinnen. Begeistern Sie |hre Kunden
und sie werden zu Fans, die Sie auch
welterem- pfehlen. Und da braucht es mehr
als nur zu "Verkaufen".

Privat werden wir kaum mit Menschen kon-
frontiert, die genau entgegengesetzrte Men-
schentypen sind und vermeiden diese Perso-
nen meist. Beruflich haben wir keine Chance.
Es lohnt sich die Klaviatur in der Kommunika-
tion sowie in den Beddrfnissen der unter-
schiedlichen Menschen zu erlernen.

Fiihlen Sie was Ihr Kunde denkt und braucht -
ohne sich angegriffen zu fihlen, sich zu ver-
teidigen. Denn das Einzige was dieser Kunde
wirklich mdchte ist. dass Sie thn verstehen -
und das hat nichts mit ihm zuzustimmen zu
tun.

Selbst beil Beschwerden lassen Sie lhren Kun-
den eine positive Erfahrung machen und
generieren somit automatsch Zusatzgeschaft!
Lassen Sie lhren Kunden immer eine posifive
Erfahrung machen!
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Was gute Verkaufer
auszeichnet

Die meisten Verkaufsgespriache scheitern
nicht in der Prasentation

- was vielen denken -

condern beim wirklichen Interesse an dem
Kunden!

Was braucht der Kunde wirklich und bin ich
bereit zu ,dienen” - Verkauf ist
Dienstleistung, daran gibt es nichts zu ratteln.
Dies ohne nur (ber den Preis zu verkaufen.
Der Preis wird beim Kunden dann zum
Argument, wenn er keine anderen
Vergleichsmaglichkeiten hat.

Top Verkaufer haben eine Abschlussquote von
tber 20% nicht in die Wiege gelegt
bekommen. Sie ist das Ergebnis von Training,
Reflexion und Fleig!

Warum Ulrike Knauer?

Emotion
wWeil sie den Teilnehmer direkt ins Herz
tnfft.

Praxistransfer/Erfahrung

Weil sie aus dber 25 Jahren Praxiser-
fahrung spricht - unterhaltsam verpackt
und durch Ubungen leicht in die Praxis
tibertraghar.

Gespir fir das Wesentliche

Weil sie sofort auf den Punkt kommt und
Methoden liefert, wie sich selbst knifflige
Situationen lasen lassen.

Power

Weil sie energiegeladen mit viel Empathie

und begeisternd vortragt.

Kundennihe

Weil sie sich auf jede Zielgruppe,

Branche und Situation einstellen kann -
mit dem Blick auf das Wesentliche.

Sichere Investition

Weil sie for motivierte Mitarbeiter und
damit for begeisterte Kunden sorgt.
Uirike Knauer macht sich bezahlt, heute
und morgen.

Honorar

Keynote
“Wahres Interesse verkauft!”

€ 4.500,- exkl. MWSL.
zuziglich Reisekosten

0%



BUCHER + MEDIEN

GAA TopSpeakersEdition

Die besten
Ideen fur
erfolgreiches
Verkaufen

Erfelgreiche Speaker

verraten ihre

besten Konzepbe wnd g J-.'-r-
Impulse fir die Praxis

ZARAL
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Die besten Ideen fur erfolgreiches Ver-
kaufen

Auch die Autorinnen und Autoren dieses dritten GS5A-Bandes sind
allesamt ausgewiesene Experten auf threm Gebiet. Sie gehdren zu
den besten Verkaufstrainern im deutschsprachigen Raum. Als
mMitglieder der German Speakers Association verstehen sie sich
zudem mehrheitlich als Redner.

Ob herausragende Verkdufer gute Redner sein missen, darf zwar
bezweifelt werden. Unbestritten ist jedoch. dass herausragende
Redner IMMER auch exzellente Verkdufer zind. lhnen gelingt es,
durch Worte Menschen zu gewinnen und zu bereichern, und exakt
diese Fihigkeit zeichnet auch einen guten Verkaufer aus. Facetten-
reich und aus der Praxis heraus vermitteln die Beitrige dieses
Bandes Verkaufswissen auf hohem Miveau.

Gebundens Ausgabe: 270 Seiten

Verlag: Gabal; Auflage: 1., Auflage (2. August 2012)
Sprache: Deutsch

ISEMN-10: 3869364378

ISBM-13: 978-3869384377

Preis: € 29 20 inkl. MWSt. exkl. Versand

BUCHER + MEDIEN

Was Top-Verkhuler auszeichnat

Mit den Augen horen: Mit allen Sinnen
die Sprache des Korpers verstehen

Kidnnen Sie sich leisten, auf 3 % lhrer Kommunikation im Verkauf
zu verzichten?

Der 10-Sekunden-Effekt besagt, dass das Gesprich bereits vor
dem ersten gesprochenen Wort beginnt. Ein Gespriachspartner
wird schon, bevor er etwas sagt, in eine Schublade gesteckt, also
be- ader verurteilt aufgrund seines Auftretens, seiner Gestlk,
Mimik und Kdrperhaltung.

Unser Kdrper Gbersetzt, was wir denken, und bevor wir zu sprech-
en beginnen, antwortet er unserem Gesprachspartner. Die Sprache
unseres Karpers ligt nicht!

Gebundenes Ausgabe: 108 Seiten
Abmessungen: 17 x 24 cm
ISEM: @78-3-200-04326-8

Preis: € 24 70 inkl. MWSt., exkl. Versand

Was Top Verkaufer auszeichnet -
Ethik statt Abzocke

Mur zwei Prozent aller Verk3ufer spielen in der Top-Liga. Alle diese
Verkaufer verwenden 3hnliche Verkaufstechniken und sie zeichnen
sich durch bestimmte Charaktereigenschaften aus, wie beispiels-
welse eine hohe Werteorientierung. Dieses Buch geht der Frage
nach, wie es gelingt, langfristig erfolgreich Geschifte zu machen
und gerade in wirtschaftlich schwierigen Zeiten Sicherheit und
Werteorientierung im Verkauf zu vermitteln. Lesen Sie, wie Sie lhre
Verkaufserfolge mit Ethik statt Abzocke steigern kénnen.

Lesen Sie auf 193 Seiten, was die 7% der Top Verk3ufer alles
besser machen.

ISBM-10: 3834918016
ISBM-13: 978-3834918017

Preis: € 32 00 inkl. MWST.. exkl. Versand
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REFERENZEN

REFERENZEN

TEILNEHMERSTIMMEN

Hier kinnten auch Sie bald stehen.

“Ich habe mit Frau Knauer in
Unternehmenscoaching gemacht
und bin ganz begeistert. In nur
zwel Stunden hatten wir dank
Frau Knauers ldeenreichtum ein
Konzept auf die Beine gestellt.
In weiteren 2 Stunden werden
wir Umsetzungsstrategien kreie-
ren. DAMNKE fir Deine Power!"

Sehr sympatische Speakerin,
die den Vortrag mit tollen
Beizpielen und Anekdoten
ribergebracht hat. Immer
wieder zu empfehlen.

Frau Ulrike Knauer schlagt
alles! Sie ist die Beste und
geht auf Menschen ein! Egal
um welchen es sich gerade
handelt und welche Position
erfsie innehat!

... ein sehr abwechslungsreicher,
interessanter Vortrag. Es gibt
nichts auszusetzen und ich
konnte stundenlang zuhdren.
Man merkt die Professionalitat
und die Erfahrung. Die Themen
sind nicht einfach aus dem Buch
erlernt, sondern kemmen aus
der Praxis... Rollenspiele,
Abwechslung... ich bin begeis-
tert!

Mochmals Danke fir den starken
Wortrag heute, Herzliche Grige
Josef Trevor, das "Verkaufssemi-
nar Internet" war inspiriert, bin
begeistert - richtig toll gemacht!

Dwurch meine Zusammenarbeit mit
Ulrike Knauer bekomme ich
standig wertvellsten Input zum
akfiven und erfolgreichen Verkauf
meiner eigenen Dienstleistung.

Aufgrund lhrer groBarbigen und
dynamischen Vorbildwirkung und
Inspiration gelingt es mir mittler-
weile, z. B. meine Workshops auch
am Telefon vollkommen souverdn
zu verkaufen und den Wert meiner
eigenen Expertize immer selbstver-
standlicher darzulegen.

Danke!

Liebe Frau Knauer, ich schreibe
lhnen spontan, weil mir der
Beitrag in W&K sehr gut
gefallen hat. Meine herzliche
Gratulation. Echt klasse!
Inhaltlich und auch sprachlich
finde ich das sehr klar und auf
den Punkt. Vielleicht lernen wir
uns mal persénlich kennen...das
wirde mich freuen. Liche Griie
nach Insbruck lhr

Danke fir den informativen und
kurzweiligen Vortrag "Das Inter-
net - lhre Verkaufs- maschine”.
Ich freus mich auf ein Wieder-
sehen.

Toller inspirierender Vortrag in
Bad Aibling beim Unternehmer-
frihstick, fachlich fundiert,
unverschnarkselt und authen-
tisch. Hat Spal® gemacht und
Ideen zum Zinden gebracht -
danke!

Verhandlungstraining bei Gener-
al Electric: "Das war das beste
Verhandlungstraining, das ich
hier intern besucht habe.
Deshalb nur Positives... Kompli-
ment an Frau Knauer”

... praxisnahes Wissen und
alltagstaugliche Tipps kamen
von Ulrike Knauer..., die es
bestens verstand, das Ver-
kaufsverhalten der Teilnehmer
kritisch zu hinterfragen, zu
analysieren und Losungswege ..
zu trainieren... (Dr. Terleth
Personalentwicklung)

Jeder, der noch sorgenvoll oder
werkrampft in Verhandlungen
geht, sollte dieses Buch lesen.
Aus zwei Grinden. Erstens, um
zu verstehen, dass genau dieser
mentale Zustand den Verhand-
lungsprozess massiv erschweren
kann, wenn namlich das
Gegeniliber die draus resultier-
ende Kdrpersprache richtig
interpretiert, diese Schwache
erkennt und beinhart ausnitzt.

Und zweitens, um selber die
Karpersprache des Gegeniibers
richtig lesen zu lernen und
dessen eventu- ellen nachsten
Schritte und Schachzige recht-
zeitig antizipieren und gegen-
steuern zu kénnen.

Wer dies also schneller liest”,
guasi auch mit den Augen zu
horen beginnt, hat in den meis-
ten beruflichen Situationen die
Mase vorn.

Ein groBartiger Ansatz von
Ulrike Knauer, diese Lektiire mit
zahlreichen Bildern direkt aus
der Praxis und den jeweiligen
wichtigen Erklarungen glasklar
darzustellen. Lesenswert!
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KONTAKT

Anschrift:

Mag. FH Ulrike Knauer
Terfnerweg 38

A-6122 Fritzens

E-Mail: Telefon:
trainer@ulrikeknauer.com +43 660 141 23 94
Web:

www.ulrikeknauer.com



