Wie komme ich zu meinen Klienten?
Erfolgreiches Verkaufsseminar mit Walter Jenni im Juli 2005 in Oppenheim

In zwei mit viel Inhalt ausgefiillten Tagen hat uns Walter Jenni zu diesem Thema
engagiert Anregungen gegeben und wertvolle eigene Erfahrungen mitgeteilt. Sein
Vortragsstil und die Art, wie er das Seminar leitete, lieBen keine Miidigkeit aufkommen.
Neben theoretischen Grundlagen brachte er viele Beispiele aus seinen eigenen
Erfahrungen in der Zeit seiner Existenzgriindung als IP-Berater. Er hat in dieser
Griindungsphase als Angestellter gearbeitet und parallel seine Selbststindigkeit aufgebaut.
Seit fiinf Jahren macht er IP-Beratung. Sein Rat betreff Klientenaquise an uns: "Habt
Geduld mit euch."

Walter Jenny ging in seinen Ausfiihrungen auf Themen wie der Berater als Verkiufer, die
drei Sdulen des Verkaufens, die Person des Beraters als Erfolgs- und Problemfaktor,
Personlichkeitsmerkmale erfolgreicher Verkiufer, Wirkungsmechanismen und ethische
Basis erfolgreichen Verkaufens und methodische Ansitze der Professionalitit ein.

In der Kleingruppenarbeit konnten die Teilnehmer eigene Konzepte erstellen und
besprechen, und im Plenum vor der groBen Gruppe priisentieren. Es wurden Themen
bearbeitet wie "Meine Stirken und Schwichen und mogliche Auswirkungen auf den
Klienten?", "Wen will ich erreichen?", "Wie erreiche ich welche Klienten?" Zuerst sollte
der Vortragende die Frage beantworten: "Was denkst du, wie dein Beitrag riiber
gekommen ist?" Dann bekam jeder Riickmeldung von den Teilnehmern. Walter Jenni
moderierte dies sehir gut, erlduterte auch, wie es auf ihn gewirkt hat, versteckt sich dabei
auch nicht hinter Allgemeinplitzen, sondern sagte ehrlich seinen Eindruck und nutzte E8,
Jedem auch einige Verbesserungsvorschlige mit auf den Weg zu geben. Jeder war
persdnlich angesprochen und gefordert. Hier einige Statements: "Dein Licheln ist
gewinnend. Damit nimmst du andere mit. Gleichzeitig ist deine Messlatte sehr hoch." "Du
unterschitzt dich noch!" "Es ist nicht unser Job, nur lieb zu sein." "Da laufen dir die Leute
weg." Oft stellte er auch die Verbindung zu den entsprechenden Lebensstilaspekten her.
Und gerade auch dieses praktische Element wurde in der Abschlussrunde von allen als
sehr hilfreich eingeschitzt. Das Seminar gab den IP-Beratern wichtige Impulse und Hilfen,
die in ihrer Griindungsphase erste Schritte tun, um ihre Angebote Klienten und
Kursteilnehmern bekannt zu machen und iiberzeugend zu vermitteln, als auch schon
erfolgreichen Beratern, die ihre Darstellung und Positionierung fiir ihre Praxis noch
optimieren wollen. Dabei war ein ganz groBer Pluspunkt dieses Seminars, dass Walter
Jenni die Kompetenz eines IP-Beraters und eines Fachmanns fiir Verkauf und Marketing
in sich vereint, und er alles, was er vermittelt, beim Aufbau seiner IP-Beratertitigkeiten
selbst erfahren hat und immer noch erfihrt. Damit konnte er seine wertvollen Erfahrungen
im IP Umfeld weitergeben. Ein unbezahlbarer Vorteil, sich darstellen, sich und seine Ideen
verkaufen, sich positionieren unter einem erfahrenen IP-Berater fiir IP-BeraterInnen zu
iben und dargestellt zu bekommen.
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