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Bmad Ischler Experte empfiehlt
Verkaufern mehr Achtsamkeit

BAD ISCHL. Hubert Enser-
Laaber hat sich auf Beratungen
und Verkaufstrainings spezia-
lisiert und testet als ,mystery
shopper” anonym Geschiifte.
Im Buch ,Emotionale Ver-
kaufsintelligenz* hat er seine
Erfahrungen verarbeitet und
thematisiert die zentrale Kraft
der Emotionen.

wDer Schliissel des Verkaufser-
folgs ist, die Gefiihle zu verstehen
und damit den Menschen selbst.
Achtsamkeit zu sich selbst und zu
seiner Umwelt riickt daher auch
im Verkauf immer mehr in den
Mittelpunkt”, meint Enser-Laaber.
Der knallharte, unerbittliche Tur-
bo-Verkiiufer hat ausgedient.

Unfreundlichkeit als ,No go”
Aus seinen tausenden Geschiifts-
besuchen und Beobachtungen
zieht er den Schluss, dass vie-
len Verkiiufern die Basis fehlt:
Freundlichkeit. ,.Wenn man an
langfristigen (Kunden-)Bezie-
hungen interessiert ist, muss man
auf Druck verzichten™, so der Bad
Ischler. Die Funktion des Verkiiu-

fers werde immer wichtiger.
In einer immer rasanteren
und uniiberschaubare-
ren Welt wiirden Werte
wie Glaubwiirdigkeit
und Offenheit wichti-
ge Faktoren.
Enser-Laaber geht®
davon aus, dass 80 Pro-
zent der Kaufentschei-
dungen unbewusst

erfolgen und auch die ver-
bleibenden 20 Prozent
vom Unterbewusst-
sein beeinflusst sind.
. Es gehe darum, die
) . cigenen Emotionen
@f zu erkennen und

| auch jene des Gegen-

o dibers. Erst dann sei man
" in dLr Lage, sie zu be-
einflussen. Der
Umgang
mit Ge-
4 fiihlen
steht
daher
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Buchautor Hubert Enser-Laaber aus Bad Ischl glaubt, dass offene und achtsame
Verkaufer besser und glaubwiirdiger wirken.

Das Buch ist fir alle
geschrieben, die mit
Menschen kommunizieren.
Denn jeder versucht, den
Anderen zu Uberzeugen.

HUBERT ENSER-LAABER

im Mittelpunkt des Buches,
das er mit seinem langjihrigen
wNetzwerk“-Partner Erwin Op-
permann geschrieben hat.

Mix aus Gehirnforschung
und asiatischen Weisheiten
+Wir vermischen auch die Er-
kenntnisse der ferndstlichen Phi-
losophien mit den neuesten Er-
kenntnissen der Neuroforschung.
Dies macht unser Buch einzigar-
tig", ist Enser-Laaber iiberzeugt.
Dieses baut auf viele Beispiele auf
und gibt praktische Tipps. .Es ist
fiir alle geschrieben worden, die
mit Menschen kommunizieren.
Wir sind der Auffassung, dass
jeder verkauft bezichungsweise
zu iiberzeugen versucht.”

Tips verlost unter www.tips.at
zwei Buch-Exemplare im Wert
von je 31 Euro.

en werden immer hoher -
warum sollen immer
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Die Belastun
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IMMER WENIGER.
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