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Abschlussfrage

VERKAUFEN HEISST NICHT BERATEN: IHR ZIEL MUSS IMMER
DER ABSCHLUSS SEIN!

»Gerne erlautere ich Ihnen nochmal die Vorteile unseres Angebots. Und habe ich IThnen schon
gezeigt, wie brillant das Display ist? Selbstverstindlich kénnen Sie die Helligkeit regulieren,
um die Akkulaufzeit zu verldngern. Es gibt auch eine spezielle Einstellung dafiir, die Sie ganz
leicht im Menii finden. Ich zeige Ihnen das mal kurz ..." Dieses Schauspiel kénnen Sie
Samstagmittags mit ziemlicher Wahrscheinlichkeit im Elektronikfachhandel Ihres Vertrauens
erleben.

Der Kunde ist auf der Suche nach einem neuen Handy, das Wunschmodell schon léngst gefunden
und die Vertragsdetails eigentlich abgehakt - doch der Verkadufer verliert sich munter plappernd in
Details. Wenn ich das nicht schon mit eigenen Augen gesehen hétte, wiirde ich es selbst nicht
glauben. Doch leider gibt es immer noch viel zu viele Verkdufer da draulen, die den Namen echt
nicht verdient haben. Die einen abschlusswilligen Kunden beim Verkaufsgesprach nicht mal
erkennen, wenn er sie auf Knien um den Vertrag anbettelt.

WVerstehen Sie mich nicht falsch: Natirlich ist es als Verkdufer auch Ihre Pflicht, Thre Kunden zu
beraten. Doch das bedeutet nicht, dass Sie Ihr Gegentliber mit Ihrem Fachwissen ersdufen sollen.
Klarer Fall von Fachidiot schldgt Kunde tot! Was glauben Sie, was in der gerade beschriebenen
Situation als ndchstes passiert? Wahrscheinlich wird der Zwangsberatene irgendwann entnervt
aufgeben, sich fiir die ausfiihrlichen Informationen bedanken und sich vom Acker machen. Gerne
auch mit dem Satz ,Ich liberlege es mir und komme dann wieder zu Thnen!”. Mal unter uns
gesprochen: Der kommt garantiert nie mehr wieder. Ich an seiner Stelle wiirde den Vertrag jetzt
direkt beim Anbieter online abschliefen, schlieflich habe ich ja alle nétigen Informationen und
konnte meine Fragen kldren. Da kann ich mir nur an den Kopf fassen. Viele haben es anscheinend
immer noch nicht verstanden: Wer seine Kunden nur berat, zwingt sie, woanders zu kaufen! So
einfach ist das.
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Schluss mit Konjunktiven: Formulieren Sie klar und prazise!

Neben der Informationsdusche gibt es noch ein anderes Fettndpfchen, in das mittelmaBige
Verkdufer nur zu gerne tappen, Stichwort ,Verkdufersprech”. ,Das kénnte man natiirlich so machen.
Ich wiirde sagen, dass Sie von unserem Angebot in jedem Fall profitieren, vorausgesetzt, Sie wiirden
sich fir die Option entscheiden ._." Stopp! Wie soll Ihnen der Kunde bei so einem Kauderwelsch
denn noch folgen? Bei diesem Verkdufersprech-Durchfall wird mir ganz tbel.

Daher fur Sie ein paar wichtige Tipps, die Sie unbedingt bei Ihrem Verkaufsgesprach berucksichtigen sollten:

+ Bitte keine Schachtelsatze! Die haben im Verkauf nichts verloren, weder in der direkten noch in
der schriftlichen Kommunikation. Wenn Sie nicht Thomas Mann sind, halten Sie es daher lieber
nach dem KISS-Prinzip: Keep it short and simple!

« Konzentrieren Sie sich auf das, was moglich ist. ,Nein” bedeutet Ablehnung, die Ihr Kunde weder
héren noch spiren will.

¢ Ihr Kunde steht in der Verkaufskommunikation immer im Mittelpunkt. Lassen Sie ihn das
spiren, indem Sie von ,Sie” und ,Ihr” sprechen, statt von ,ich”, ,wir" oder ,mein".

« Wer ist bitte ,man"? Das meint jeden und niemanden. Topverkdufer (bernehmen
Verantwortung, verabschieden Sie sich daher von diesem nichtssagenden Fiillwort!

« Hatte”, kdnnte”, diirfte” - Der Konjunktiv ist der Tod aller Méglichkeiten! Wie soll sich der
Kunde sicher sein, wenn Sie selbst nicht hinter Threm Angebot stehen?

Nein heifit: Noch ein Impuls notig!

Sie haben sich machtig ins Zeug gelegt, alle Register gezogen - und der Kunde lehnt dennoch ab?
That's life! Es gibt keinen anderen Beruf, der so viel Ablehnung erfahrt wie der des Verkdufers. Denn
ein Nein kommt dem Kunden besonders leicht (iber die Lippen, viel leichter als ein Ja. Wenn es Sie
trostet: Auch ich bekomme immer mal wieder einen Korb. Und es ist véllig egal, ob es Thr erster oder
Ihr neunhundertster Tag als Verkdufer ist - das tut weh. Niemand wird gerne abgewiesen.
Entscheidend ist an dieser Stelle lediglich, wie Sie damit umgehen. Verkriechen Sie sich und
lamentieren dariber, wie schlecht die Welt ist? Oder stehen Sie wieder auf, klopfen sich die Hose ab
und versuchen es wieder?

Ein Spruch, der mich schon eine ganze Weile begleitet, lautet: , Erfolge werden auf
einem Berg von Niederlagen errichtet.”

Da ist was Wahres dran. Daher ist fiir mich nach einem Nein noch lange nicht Schluss. Fiir mich
bedeutet es lediglich ,Noch ein Impuls nétig". Denn haufig stellt sich heraus, dass das gar nicht die
endgiiltige Entscheidung des Kunden war, sondern lediglich sein stdrkster Einwand. Fiir mich ein
wertvolles Zeichen, dass ich die Vorteile fir mein Gegeniiber noch nicht deutlich genug
herausgearbeitet habe. Vielleicht verbirgt sich dahinter auch ein Einwand, den der Kunde selbst gar
nicht genau in Worte fassen kann. Nur wenn ich der Sache auf den Grund gehe, kann ich ihn
herausarbeiten und entkraften. Bleiben Sie also standhaft: Ein Nein Ihres Kunden ist IThre Chance, zu
zeigen, was in Ihnen steckt!

Auf der Zielgeraden: Der Abschluss ist die logische Folge eines guten
Verkaufsgesprachs

Sie haben eine saubere Bedarfsanalyse gemacht, Ihrem Gegentiber ein passendes Angebot
prasentiert und alle Einwénde souverdn aus dem Weg gerdumt? Dann geht es jetzt in den Endspurt,
denn echte Topverkdufer wissen: Miindige, gut informierte Kunden sind noch lange keine Kaufer.
Auch wenn Thr Gegeniiber bereits zustimmend nickt und das ,Ja!" quasi auf der Stirn stehen hat - er
braucht Thre Unterstiitzung auf dem Weg zum Abschluss!

Denn ein Quéntchen Unsicherheit bleibt dennoch. Sie wissen schon, diese leise Stimme im Kopf, die
Ihnen zuflistert: ,Ist das wirklich eine gute Idee? Ist schlieBlich eine Menge Geld, soll ich nicht lieber
noch mal driiber schlafen?” An dieser Stelle trennt sich die Spreu vom Weizen im Verkaufsgesprach.
Sie sind (iberzeugt, dass Ihr Angebot das Beste fiir Thren Kunden ist? Dann sagen Sie das auch und
geben Sie ihm die dringend nétige Sicherheit, damit er guten Gewissens kauft und seine Unterschrift
unter Ihr Auftragsformular setzt.

In meinen Trainings bekomme ich &fter zu hdren, dass sich Verkdufer nicht trauen, die
Abschlussfrage zu stellen. Weil es ihnen unangenehm ist, quasi ,mit der Tir ins Haus zu fallen”.
Hallo, ich denke, Sie sind Verkdufer?! Der Abschluss ist nichts anderes als die logische Konsequenz
Ihrer Bemiihungen. Es gibt keinen Grund, die Frage nicht zu stellen - es sei denn, Sie wollen Thr
Gegenliber loswerden.

Ganz ehrlich? Dann kénnen Sie den potenziellen Kunden auch direkt zum Wettbewerber schicken,
das geht schneller. Sie haben doch gar nichts zu verlieren. Nicht gekauft hat der Kunde schon!
Stellen Sie im Verkaufsgesprdch Ihre vorbereitete Abschlussfrage daher ganz locker und
selbstverstdndlich. Ihr Gegeniiber windet sich noch? Auch das ist v6llig normal. Ihr Job ist es, seine
Bedenken zu zerstreuen. Stellen Sie ihm noch einmal seinen Nutzen dar und inspirieren Sie seine
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zum Kauf auf! Denn Verkaufen heillt nichts anderes, als andere zu Taten zu bewegen.

Das kénnte Ihnen auch gefallen:

Martin Limbeck: Warum ich Porsche aus
Uberzeugung fahre!

Wie lhre Marke von Kundenbindung und

Wertschatzung profitiert! Eines meiner

Lieblingskonzepte im Vertrieb ist das der Reziprozitat.

Als Verkaufer sollten Sie sich gut damit vertraut machen,

denn es steht im Kern jeder langen und erfolgreichen

Kundenbindung. Reziprozitat heillt einfach: Was ich
bedingungslos gebe, kommt irgendwie und irgendwann auch wieder zu mir zurtick.
Als Trainer und Verkdufer begegne ich immer wieder einer verbreiteten Einstellung:
Hauptsache, der Kunde kauft. ich habe auch mal so gedacht: Wir verkaufen
schlielich fur Geld, nicht um den Kaufer glicklich zu machen, oder? Stimmt aber
nicht! Der gute Verkdufer schlieft ab und gewinnt einen Kunden - aber der ...
weiterlesen
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I UBER DEN AUTOR MARTIN LIMBECK

Martin Limbeck ist einer der meistgefragten Business-Speaker und Verkaufs-Experten

auf internationaler Ebene. Seit mehr als 20 Jahren begeistert er mit seinem Insider-

Know-how und praxisnahen Strategien Mitarbeiter aus Management und Verkauf. Nicht

nur in seinen provokativen und motivierenden Vortrédgen, sondern auch in den

umsetzungsorientierten Trainings steht das progressive Verkaufen in seiner Ganzheit im
Mittelpunkt. Limbeck ist Certified Speaking Professional 2011 (CSP), International Speaker of the
Year 2012 und Top-Speaker 2014.

@




