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Achtung, Fettndpfchen! Was Sie in Sachen Smalltalk
beachten sollten

Hatten Sie einen guten Flug?® — ,Sonst ware ich jetzt ja nicht hier.” Autsch. Treffer
und versenkt. Diese Klatsche habe ich mir selbst als Verkauferfrischling von einem
ziemlich schlagfertigen Kunden abgeholt. Heute kann ich mir da nur an den Kopf
packen. Mensch Limbeck, was hast du dir dabei nur gedacht?

von Martin Limbeck

Glauben Sie mir: Es geht auch noch peinlicher. Ich habe
In meinem Buro ein superschickes Aguarium mit allem
Pipapo. Letztens war ein Handwerker bei mir, der mich
dann allen Ernstes fragte: ,Mdgen Sie Fische?" Da war
ich glatt sprachlos. Mein, ich habe mein Sushi gerne
besonders frisch®, wéare eine gelungene Antwort
gewesen. Was ich [hnen mit diesen Anekdoten sagen
mdéchte: Wenn Sie zu Beginn eines Kundentermins gern
sogenannte Eisbrecher-Fragen stellen oder Smalltalk
machen, um eine lockere Atmosphare herzustellen,
dann hdren Sie sofort damit auf! Ersparen Sie lhren
Kunden Aussagen, die nichts anderes erkldren als das,
was offensichtlich ist. Sie gehen doch auch nicht ins
Stadion und fragen die Spieler, ob sie gern Fuliballer
sind. Oder in eine Vernissage und fragen den Kinstler, ob er gern malt.
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Vom Plaudern zum Verkaufsgesprach

Ok, es gibt eine wichtige Ausnahme: Wenn lhr Kunde von sich aus das Smalltalk-Minenfeld betritt, sollten
Sie ihn ein paar Schritte begleiten, um ihn nicht zu briskieren. Entscheidend ist hier, dass Sie die Uhr im
Auge behalten, denn Zeit ist Geld. Natdrlich weill Ihr Gegeniber auch, dass Sie als Verkdufer wegen
eines Auftrags da sind. Doch gerade redselige Gemiuter neigen gelegentlich dazu, sich in der Plauderei
Zzu ergehen und alles Geschéftliche zu vergessen. Am besten, Sie bauen mit einer begriindeten offenen
Frage geschickt eine Bricke, die Ihr Gegeniber zuriick zum eigentlichen Gesprachsthema fuhrt. Herr
Kunde, um zu ermitteln, welche Komponenten in lhr malgeschneidertes Vorsorgepaket gehdren sollten,
worauf legen Sie beim Thema Absicherung besonders viel Wert?*

Beim ersten Kontakt ist Smalltalk ein No-Go

Bitte verstehen Sie mich nicht falsch. Ich finde Smalltalk per se gar nicht schlecht. Wenn das Thema
passt, sorgt er fir eine gute Gesprachsatmosphare und tragt dazu bei, die Kunden in Kauflaune zu
bringen. Doch gerade beim Erstkundenkontakt ist Smalltalk fir mich ein No-Go. Viel zu groft ist die
Gefahr, in ein Fettnapfchen zu treten, das Sie unter Umstanden den ganzen Auftrag kosten kann. Warten
Sie daher lieber, bis |hr Kunde Vertrauen gefasst hat und Sie besser einschatzen kinnen, wortber Sie
mit ihm oder ihr reden kénnen. Far mich gibt es dann auch keine Tabus. Glauben Sie mir, Sie kénnen
zum richtigen Zeitpunkt mit dem passenden Kunden dber alles reden, inklusive Paolitik, Religion, Sex und
anderer ansonsten heikle Themen. Doch bitte vergessen Sie dabei nicht, weshalb Sie eigentlich vor Ort
sind: Sie sind Verkaufer und wollen etwas verkaufen!
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