Machen Sie sich [hre eigenen Gesetze:

DIE EINSTELLUNG

macht den

TOP-VERKAUFER!

Kennen Sie den? Zahnpasta-Licheln, Cartier-Wésserchen, Boss-Anzug — mindestens
600 Euro, schicke Aktentasche, italienische Schuhe, seidene Krawatte. Klarer . & Sl
Fall: Sicher ein Verkdufer, und zwar einer mit Stil. Doch ist er deswegen _-f“""'
automatisch auch ein guter Verkdufer? Bitte verstehen Sie mich jetzt nicht 2=

falsch. Ein stimmiges Outfit und ein freundliches, gewinnendes Auftreten
sind absolute Must-haves. Sonst konnen Sie direkt zuhause bleiben. Doch
das alleine reicht nicht! Es laufen eine ganze Menge leere Hiillen da draufen ¥4
rum und geben sich als Verkdufer aus, ohne wirklich einen Plan zu haben.

Ganz ehrlich: Mir tun die Kunden leid, die an solche Flachpfeifen geraten!

oy \
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Verkaufen, nicht beraten
,auten Tag, ich bin Verkaufer und ich
mochte Ihnen etwas verkaufen! Hand aufs
Herz: Wann haben Sie sich zuletzt so ehrlich
einem potenziellen Kunden vorgestellt? Sie
glauben gar nicht, wie wenigen Verkaufern
diese scheinbare Selbstverstandlichkeit
Uber die Lippen kommt. Stattdessen wird
lieber rumgedruckst, was das Zeug halt:
»lch mdchte Sie beraten ...“ ,Hatten Sie
Interesse ...“ Da kommen mir die Tranen!
Wieso haben nur die Allerwenigsten die
notigen Cojones, um zu sagen, was Sache
ist? Wenn Sie sich schamen, Verkaufer zu
sein, haben Sie den falschen Job. Tut mir
leid, dass ich das in aller Deutlichkeit sagen
muss. Doch so ist es. Was sollen denn lhre
Kunden von lhnen denken? Am Telefon
werden Sie mit groBer Wahrscheinlichkeit
direkt abgewimmelt — und auch im personli-
chen Gesprach kommen Sie mit dieser Ein-
stellung auf keinen griinen Zweig. Ihr Klient
wird die ,Informationsveranstaltung®, die
Sie ihm bieten, dankend annehmen - und
gehen. Kommen Sie mir jetzt nicht damit,
dass Sie Ihre potenziellen Geschéftspartner
nicht bedrangen wollen. Wer seine Kunden
nur beréat, zwingt sie, woanders zu kaufen!
Chance vertan, so sieht es aus. Topver-
kaufer zeichnen sich dadurch aus, dass
sie in keiner Gesprachssituation vergessen,
warum sie mit inrem Kunden telefonieren
warum sie Hund ilomet
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Geben Sie immer 100 Prozent -
oder mehr

Ich brenne fur meine Arbeit. Denn Ver-
kaufen ist fur mich weit mehr als nur ein
Job - es ist mein Leben. Daher ist es flr
mich selbstverstandlich, dass ich mich
voll reinknie und ranklotze bis zum Umfal-
len. An dieser Stelle trennt sich die Spreu
vom Weizen: Topverkaufer geben immer
100 Prozent. FUr sich, ihr Unternehmen
und ihre Kunden. Was glauben Sie, wie
weit Sie kommen, wenn Sie nicht voll hin-
ter dem Produkt stehen, dass Sie an den
Mann oder die Frau bringen wollen? Kun-
den haben fUr sowas einen siebten Sinn.
Wieso sollten sie etwas kaufen, von dem
selbst Sie als Unternehmensreprasentant
nicht véllig Uberzeugt sind? Da hilft auch
keine Einwandbehandlung mehr.

Und noch etwas: 100 Prozent Kun-
denorientierung bedeutet nicht, dass Sie
sich zum Affen machen sollen. Kein Kunde
der Welt ist es wert, dass Sie vor ihm den
Buckling machen und verbal den Boden
kUssen, auf dem er steht. Nur schwache
Verkaufer identifizieren sich so mit ihrem
GegenUber- weil sie Angst haben, den Auf-
trag nicht zu bekommen. Ganz ehrlich: Bei
mir ist Kunde nur Kénig, wenn er sich auch
anstandig verhélt und mir auf Augenhéhe
begegnet. Ansonsten kann er mir gerne
gestohlen bleiben. Mir ist es dann auch
vollig egal, was auf meinem Gehaltsscheck
gestanden hatte. Denn ich habe mehr als
einmal die Erfahrung gemacht, dass es bei
einem Auftrag vor allem auch menschlich
stimmen muss. Lassen Sie lieber die Fin-
ger von einem Deal, wenn Sie kein gutes
Gefuhl dabei haben. Denn die Erfahrung
zeigt, dass es meist nicht besser, sondern
schlimmer wird.

Der Zweite ist immer der erste
Verlierer

,Mal schauen, ob dem Kunden mein Ange-
bot gefallt.” Wenn Sie sich mit der Einstel-
lung auf den Weg zu Ihrem nachsten Termin
machen, hoffe ich, dass Sie ein Elektroauto
fahren. Oder zumindest einen Hybrid. Denn
es ware echt schade um das verschwen-
dete Benzin. Glauben Sie, Michael Phelps
ist in Rio mit dem Gedanken ,Zweiter Platz
ware echt cooll“ ins Becken gestiegen?
Sicher nicht. Auf den Siegeswillen kommt
es an! Was wollen Sie sein — Sieger oder
erster Verlierer? Es liegt bei lhnen. Und es
ist dabei vollig egal, ob der Wettbewerb
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100 Prozent Kundenorientierung bedeutet nicht, dass
Sie sich zum Affen machen sollen. Kein Kunde der Welt
ist es wert, dass Sie vor ihm den Biickling machen und
verbal den Boden kiissen, auf dem er stebt.

vielleicht ein besseres Angebot hat.
Entscheidend ist, dass Sie davon Uber-
zeugt sind, dass Sie das beste Angebot
fur Ihren Kunden haben. Und das Sie es
ihm verkaufen werden! Denn mit genau
dieser Einstellung treten Sie dann auch
auf. Esist ein Irrglaube, dass der Kunde
immer zwangslaufig dort kauft, wo es
am gunstigsten ist. Er spurt, ob Sie
wirklich Interesse an ihm haben, ob Sie
sich mit seinen Winschen und BedUrf-
nissen beschéftigen und ob Sie ihm ein
dazu passendes Produkt bieten kon-
nen. Gelingt es Ihnen, Ihr Angebot unter
BerUcksichtigung der Kundenbeduirf-
nisse zu prasentieren und den individu-
ellen Nutzen fur Ihr GegenUber heraus-
zustellen, spielt der Preis meist keine
Rolle mehr. Pflichtprogramm erfullt, der
Abschluss ist dann Ihre Kur!

Zum Schluss noch etwas, das ich
nicht oft genug sagen kann: Top-Ver-

kaufer sind hartnackig. Lassen Sie nicht
von lhren potenziellen Kunden ab, bis
Sie ein klares Ja oder Nein bekom-
men. Gerade einmal zwei Prozent aller
Auftrage kommen bereits beim ersten
Kontakt zustande. Hatten Sie nicht
gedacht? Tats&chlich braucht es flnf
bis zwdlf Anlaufe, bis der Kunde ein-
schlagt. Der Haken an der Sache: Nur
mickrige 10 Prozent aller Verkaufer blei-
ben auch nach dem dritten Versuch
hartnackig und bestimmt an ihren Inte-
ressenten dran. Also — wie lautet lhre
Ausrede? Das gehort sich nicht? Sie
haben irgendwann mal gelernt, dass
Sie den Kunden nicht auf die Nerven
fallen sollen? Das ist Bullshit! Wenn Sie
immer nur brav nach den Regeln spie-
len, brauchen Sie sich Uber lhre durch-
schnittlichen Zahlen nicht zu wundern.
Also springen Sie Uber Ihren Schatten
und zeigen Sie Personality. Nur eine Null
hat keine Ecken und Kanten!



