
Kauflust wecken 

Ve rka ufen soll Spaß machen, kein notwendiges ÜbeL sein. Die Trainerin Thea Simon-van 
de Ven hat eine Methode entwickelt, die Ihnen und den Kunden Lust statt Frust bereitet 

E
inen Kunden nach seinen Wün­
schen zu fragen und ein passendes 
Angebot für einen neuen Haar­

schnitt und eine typgerechte Farbe an­
zubieten, gehört zum Handwerk, ist in 
der Beratung Standard und macht außer­
dem Spaß. Sollen dem Kunden dann aber 
noch Pflege- und Stylingprodukte für zu 
Hause empfohlen werden, hört bei man­
chen Friseuren der Spaß ganz schnell 
auf. Allen, denen es auch so geht, hilft 
die neue Verkaufsmethode "Appreciative 
Selling" (AS). 
"Appreciative Selling" bedeutet übersetzt: 
positives und wertschätzendes Verkaufen . 
Die Gesprächsführung nach AS erzeugt 
beim Kunden ein positives, emotionales 
und visionäres Interesse. Mit dieser Metho­
de werden Sie auf wenige Einwände Ihrer 
Kunden stoßen und haben gute Chancen, 
Pflege- und Stylingprodukte zu verkaufen . 
Darüber hinaus wird die Beziehung zu 
Ihren Kunden intensiviert. 

Aktuelle Studien aus der Psychologie be­
legen, dass Menschen durch eine positive 
Fokussierung auf ihre Fähigkeiten, Werte, 
Ideale und Errungenschaften offener für 
Veränderungen sind und sich eher moti­
vieren lassen - auch zum Kauf von Pro­
dukten! Mit "Appreciative Selling" lernen 
Sie deshalb in vier Schritten die Stärken, 
Fähigkeiten und Wünsche Ihres Kunden zu 
erfragen und auf sie einzugehen. Der Leit­
gedanke ist dabei immer die Vorstellung 
positiver Veränderungen. 
Der Verkäufer forscht dabei nicht - wie in 
üblichen Verkaufsgesprächen - nach den 
Mängeln seines Kunden. Im Gegenteil: 
Her vorgehoben we rden im Dialog alle po­
sitiven Eigenschaften, die Wünsche und 
Träume des Kunden. Die Bestätigung des 
Positiven führt zu einem gelungenen Ge­
spräch, an dessen Ende der Kunde gerne 
und selbstverständlich die empfohlenen 
Styling- und Pflegeprodukte kauft. Foto Get VImase, 



-

Die vier Phasen in einem AS-Gespräch: 

Phase 1: Erkunden, verstehen und we rt­
schätzen, was vorhanden ist l 


Die Erkundungsphase dient dem Entdecken 

des Optimalen. Die Stärken, positive Eigen­

schaften, Erfahrungen und Merkmale des 

Kunden werden herausgefiltert. 


Phase 2: Visioniere n, was sein könnte! 

In der Visions-Phase wird auf Erkenntnisse 

der ersten Phase aufgebaut. Hier soll der 

Kunde seine Wünsche und Träume äußern. 


Phase 3: Gestalten und vereinbaren, was 

sein soll! 

Gemeinsam w ird ein optimiertes Zukunfts­

bild gestaltet. Gehen Sie dabei provokativ, 

herausfordernd und deutlich über das bis­

lang Verwirklichte hinaus. 


Phase 4: Planen, was künftig sein wird I 

In der letzten Phase w ird geplant, was sein 

wird und wie dies erreicht wird. Motivie­

rend wird ein Zukunftsbild dargestellt. 


Verkaufen lernen ::: 

::: Wer die AS-Methode von Thea Simon­
van de Ven erlernen möchte, hat dazu 
an foLgenden Terminen GeLegenheit: 

::: In der Region Köln 
11.-12. Januar 2010 (Baustein 1) 
und 22.-23. Februar (Baustein 2). 

::: In der Region München 
25.-26. Januar 2010 (Baustein 1) 
und 1.-2. März 2010 (Baustein 2). 

Live können Sie Thea Siman­
van de Ven am 8 . November 
beim HalrseLler im Palais am 
Funkturm in SerUn erleben. 

::: In der Region Hannover 
3.- 4. März 2010 (Baustein 1) 
und 17.-18. Aprit2010 (Baustein 2). 

:::In der Region Frankfurt 
31. Mai-1. Juni 2010 (B<lustein 1) 

und 28.-29. Juni 2010 (Baustein 2). 


Das Anmeldeformular kann angefordert 
werden unter: 

Thea Si man . van de Ye n 
E-Mail: thea.simon.vandeven@ arbeitet als Ko mmunikationstra,nerin 

und Verkau fs· Beraterindie·vertriebstrainerin .de 
T: (OS 11) 52 56 19 

http:die�vertriebstrainerin.de

