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HERZLICH WILLKOMMEN!

»ES ist, wie es ist. Aber es wird, was Du daraus machst.”

Daniet STRAETHANS

~VERKAUFSPSYGHOLOGIE!
WIE DU MIT GEHIRNGEREGHTEM
VERKAUF DEINEN ERFOLG
STEIGERST"

Daniet STRAETHANS
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 RECRUTING
FURRUNG

VERKAUEEN IN DER
PERSONALDIENSTLEISTUNG

Bniet STRAETHANS

Bniet STRAETHANS




»OAGT DEN MENSCHEN NICHT, WIE GUT IHR EURE
DIENSTLEISTUNG MAGHT,

SAGT IHNEN, WIE GUT EURE DIENSTLEISTUNG SIE
MACHT."

(FREI NACH FRANK BETTGER)

BanieL STRAETHANS
XX ] |
Produktstarke Nutzen
Was das Produkt Kunde denkt: ,Was
auszeichnet. habe ich davon?“
,Das kann mein ,Das ist Dein Nutzen!”
Produkt.”
BanieL STRAETHANS
XX ] |
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Beispiele

1. Produktstirke:

Das Auto hat einen Fahrspurassistent.

Nutzen:

Mehr Sicherheit fiir Sie und lhre
Familie.

2. Produktstérke:
Pommes Frites haben nur 3% Fett.

Nutzen:

Davon kann ich viel mehr essen.

Bniet STRAETHANS

VERKAUFEN IN DER
PERSONALDIENSTLEISTUNG

Sie kénnen ruhig schlafen, denn Sie
haben in uns einen erfahrenen Partner,
der lhnen den Riicken frei halt.”

,Wir sind 30 Jahre am Markt, | das bedeutet fir Sie,

Bniet STRAETHANS
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VERKAUFEN IN DER
PERSONALDIENSTLEISTUNG

schnellen, personlichen vor-Ort-Kontakt,
Kenntnis der lokalen Verhaltnisse,
Zugriff auf Bewerberpool vor Ort,
echtes Vertrauen durch gelebte
Nachbarschaft, ...

L,Wir sind regional vernetzt, ’ das bedeutet fiir Sie,

Bniet STRAETHANS

VERKAUFEN IN DER
PERSONALDIENSTLEISTUNG

Sie kriegen meine Mobilnummer, dann
kdnnen mich nachts anrufen und ich
kiimmere mich...

,One face to the customer*, ’ das bedeutet fiir Sie,

Bniet STRAETHANS
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VERKAUFEN IN DER
PERSONALDIENSTLEISTUNG

dass Sie innerhalb von Planungssicherheit,
48h passende Profile offenen und fairen
oder eine klare Ansage Umgang,
zum Stand der Suche Verlasslichkeit,
von uns bekommen, L

,Wir sind schnell, | darunter verstehen wir,

’ das bedeutet fir Sie,

Bniet STRAETHANS

VERKAUFEN IN DER
PERSONALDIENSTLEISTUNG

einen Partner, der
ihre Sprache spricht
und ihnen schnell die
passenden Profile
liefert.

dass wir ausschliefRlich
’ darunter verstehen wir, im Automobilbereich ’ das bedeutet fur Sie,

tatig sind

,Wir sind
spezialisiert,

Bniet STRAETHANS
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SIGHERHEIT GIBT ES NICHT.
SICHERHEIT IST EIN GEFUHL.

Bniet STRAETHANS

Gehirngerechtes Verkaufen

~ o

- | BEWUSST |

isaus der Neurowi: haft:

70-90% unserer Entscheidungen
treffen wir unbewusst.

Bniet STRAETHANS
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STIMULANZ DOMINANI
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BALANGE / HARMONIE
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Bniet STRAETHANS

Zuriick zum Thema Nutzen...

VERKAUFEN IN DER
PERSONALDIENSTLEISTUNG

Sie kénnen ruhig schlafen, denn Sie
,Wir sind 30 Jahre am Markt, ’ das bedeutet fiir Sie, haben in uns einen erfahrenen Partner,
der lhnen den Riicken frei halt.”

Bniet STRAETHANS




Sie kdnnen ruhig schlafen, denn Sie
,Wir sind 30 Jahre am Markt, | das bedeutet fiir Sie, haben in uns einen erfahrenen Partner,
der lhnen den Riicken frei halt.”

- sTMuAL JPM“R"I

L N B B
BALANCE / HARMD \ ’J} Z Bnl““ci I “uRHu"‘[ | —— BALANCE / HARMONIE

Fazit 1: Nicht alle unsere Starken sind fir alle Kunden (gleich) interessant.

Ableitung daraus: Abwagen, wem ich welche Starken prasentiere.

Lancet FTRAETMANS
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_a BALANCE / HARMONIE
,Wir sind 30 Jahre am Markt, =
N
’ das bedeutet fir Sie,
L wir Ubernehmen den
:;ng:gg:gnn?c?]i(::i;ug’m bei uns sind Sie in sicheren reibungslosen Ablauf im
0 d Admi Handen und kénnen nachts Recruiting, damit Sie sich
ganzen Urga- un min- gut schlafen.” um die wirklich wichtigen
Kram rumschlagen missen.”

Dinge kiimmern kénnen.”

Ratio UND Emotionssystem ansprechen!

Larniet GTRAETHANS
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1 agierst du auf neue

o

Ich bin begeistert und neugierig, neue Ansitze auszuprobieren
Ich (iberlege, wie ich die Herausforderung sicher und ohne Risiko bewaltigen
fann

o

a

fch fokussiere mich darauf, wie ich schnell und effizient zum Ziel komme.

2. Was motiviert dich am meisten bei deiner Arbeit?

a. Abwechsiung, spannende Aufgaben und kreative L dsungen
b. Stabilitat, Veriasslichkeit und das Gefihl, Tei eines Teams zu sein
¢ Erfolg, Anerkennung und das Emeichen anspruchsvoller Ziele

3. Wie gehst du mit Rilcksehlagen um?

e

fen suche nach alternativen Wegen und lasse mich nicht entmutigen

Ich analysiere, was schiefgelaufen Ist, UG passe meinen Ansatz vorsichtig
an

Ich sehe Rickschiage als Teil des Wettbewerbs und bleibe harinackig.

e

o

4 ou dich auf ein vor?

®

ch improvisiere oft und lasse mich von der Dynamik des Gespréchs leiten
Ich plane sorgfaltig und stelle sicher, dass ich alle Informationen habe.

lch konzentriere mich auf die wichtigsten Punkte, um schnell zum Ziel zu
kommen,

-2

5. Wie gehst du mit Kunden um, die unsicher sind?

a. Ich versuche, durch Enthusiasmus ihre Neugier zu wecken.
b. lch biete ihnen Sicherheit und zeige, dass sie mir vertrauen kdnnen
¢ lch prasentiere kiare Argumente, um sie u Gberzeugen

=
n" v

#
4

Antwort

A

e

Bon et STRAETHANS
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Was bedeutet das fur meine Kommunikation mit Kunden?
Was bedeutet das fur meine Kommunikation mit

* Dominanz-orientierten Kunden,

* Stimulanz-orientierten Kunden, s
. . Ecnpy
. - ? ZE
Balance-orientierten Kunden? i'i":';'é',','""-’lr

HATAKQuye g

Dy,

Das gilt natUrlich nicht nur bei der Nutzenprasentation.
Typen- (Gehirn-) gerechte Kommunikation hilft uns auch bei

erstem Eindruck/Rapport/Gesprachseinstieg,
Prasentation,
Einwandbehandlung,
Verhandlungen,
Abschluss,
After Sales,

und natdrlich bei der Terminakquise!!

Bniet STRAETHANS
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Terminakquise ist gerade jetzt gefragter denn je,
beliebter wird sie dadurch jedoch leider nicht.

Bniet STRAETHANS

Das alles bringt uns natirlich nicht nur im Vertrieb nach vorne...

Recruiter/innen sollten sich fragen, welche Emotionstypen sich auf welche Stelle
bewerben und sich entsprechend darauf einstellen.

FOhrungskrafte sollten ihre Teams durchleuchten und in Emotionstypen aufteilen
-stimmt die Zusammensetzung?
-Konfliktpotential?
-wen spreche ich wie an?
-wie motiviere ich meine Mitarbeiterinnen?

Bniet STRAETHANS
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,Hausaufgaben:”

eigene Webseite,
Stellenanzeigen,
Posts,
Direktansprache von Kandidaten,
Zuordnung meiner Mitarbeiter

Typengerechte Ansprache ist mehr als die Entscheidung ,,Du oder Sie”.

Bniet STRAETHANS

Daniel Stractmang

DIECANZE
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R PERSONALDIENSTLEISTUNG)
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Prasenz- oder Online-Trainings
Vertrieb, Fihrung, Recruiting

Neu ab April 2025

Live Online Training
Sales Camp Zeitarbeit &
Personaldienstleistung

Jetzt Disponenten, Sales Accounts oder Teams anmelden!
Wir machen Vertriebsprofis in der Zeitarbeit. Mit Leichtigkeit.

salescampzeitarbeit.com

Peniet STRARTHANS

Buniet STRAETHANS

Mehr davon?

Vielen Dank! ol

DIEC
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™ DER PERSONALDIENSTLEIST/NG) e

Noch mehr davon?

ds@danielstraetmans.de
0151-70036254

Bniet STRAETHANS
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