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Der Korper liigt nicht: Mit indirekter
Kommunikation zum erfolgreichen Abschluss

"When the body speaks, all else is hollow”, heibt es im gleichnamigen Song
von Depeche Mode. Wenn der Korper spricht, ist alles andere hohl. Keine
Sorge, ich will Sie jetzt nicht mit auf eine Reise in die Musikgeschichte
nehmen. Lassen Sie sich stattdessen diese Zeile auf der Zunge zergehen. Da
iIst echt was dran.

Die Limbeck-Kolumne

"Im Laufe meiner Karriere habe ich gelernt, dass Korpersprache gerade fiir
Verkdufer extrem wichtig ist. ™

Sie kénnen noch so sehr auf Schonwetter machen —

wenn Ihnen Ihr Gesprachspartner unangenehm ist Finanz NEWS
.

oder Sie mit den Gedanken ganz woanders sind, wird 3
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Ihr Gegeniiber das immer an Ihrer Kérpersprache -

ablesen koénnen. WERKTAGS um 16:30

Und schon stehen Sie gelinde gesagt bléd da, denn
IThre Worte sind nur noch leere Phrasen. Im Laufe
meiner Karriere habe ich gelernt, dass Kérpersprache
gerade fur Verkdufer extrem wichtig ist. Geschickt
eingesetzt, kénnen Sie damit den Kunden auf Ihre
Seite ziehen - oder ihn schlimmstenfalls vergraulen,
wenn Sie keine Ahnung davon haben, was Ihr Kérper
uber Sie verrat.

Von Fischfilets und Beinmauern

Sicher haben Sie das selbst schon erlebt: Der Kunde kommt auf Sie zu, gibt
IThnen zur BegriBung die Hand — und Sie haben ein kaltes Fischfilet in der
Hand. Natidrlich kann ein lascher Handedruck verschiedene Ursachen haben.
Ich habe allerdings direkt das Gefiihl, dass der Kunde mir etwas verheimlicht.
Hat er feuchte Hande, weil er nervos ist? Vielleicht ist das Gesprach eine Farce
und er méchte lediglich einen Vergleich einholen? Das missen Sie
herausfinden.

Andersherum gilt das genauso: Was denkt der Kunde von Ihnen, wenn Sie
beim Handedruck fast zusammenbrechen? Fakt ist: Zu Beginn bestimmt vor
allem Koérpersprache den ersten Eindruck vom Gesprachspartner. Sie wirken
auf Thre Kunden, auch wenn Sie nichts sagen.

Mehr zum Thema Coaching fiir Finanzberater

Vorsicht, Stolperfallen: So “"Mundpropaganda steht am

Clever verkaufen: Die Kraft gelingt der ideale Anfang des
der negativen Vermutung Gesprachseinstieg Entscheidungsprozesses”™

Sicher kennen Sie den bekannten Spruch von Paul Watzlawick: Du kannst nicht
nicht kommunizieren. Demnach senden und empfangen Sie die ganze Zeit und
bekommen schnell einen Eindruck von Threm Gegeniliber — und er oder sie
auch von Ihnen. Seien Sie sich dessen bewusst, insbesondere, wenn Ihr erster
Termin bei einem neuen Kunden ansteht.

Seite zwei: Tief durchatmen und Ruhe bewahren
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Egal, wie verlockend es auch sein mag: Setzen Sie sich ordentlich hin. Wenn
Sie gematlich die Arme verschridnken und am besten noch die Beine so
tubereinanderschlagen, dass das eine Bein parallel zwischen Thnen und dem
Kunden liegt, konnen Sie auch direkt eine Trennwand hochziehen. Das ist
Mauerbau vom Allerfeinsten, aus extrem schnelltrocknenden Kérpersprache-
Mortel.

Meistgelesen im Ressort Berater

Vertrieb 2016: Das wird sich "Versichert ist die zuletzt
andern ausgeiibte Tatigkeit”

Wie Ruhestandsplanung
funktionieren kann

So ersticken Sie den Keim des Beziehungsaufbaus,
bevor Sie nur "Verkaufen” sagen kénnen. Denn mal
ehrlich: Sympathisch wirkt das beim besten Willen
nicht. Selbst wenn es bereits IThr finfter Termin am
Tag ist — da kann Ihr Kunde nichts far. Er hat es
genauso verdient wie alle vor ihm, dass Sie thm mit
Respekt begegnen und ihn nicht spiren lassen, dass
Sie jetzt lieber zu Hause auf der Couch limmeln
wirden.

Fokussieren Sie sich auf Ihr Gegenuber und

signalisieren Sie ihm wahrend des Gesprachs durch

haufigen Blickkontakt und zustimmende Laute, dass

Sie ganz bei ihm sind. Natirlich kann es passieren,

dass Ihre Gedanken mal fir einen Moment abschweifen. Zum Beispiel, weil Thr
Kind krank ist. Doch das darf Ihr Verkaufsgesprach nicht beeinflussen. Thren
Gedanken nachhidngen kénnen Sie abends so viel Sie wollen.

Tief durchatmen und Ruhe bewahren

Geben Sie daher nicht dem Verlangen nach, den Blick schweifen zu lassen und
immer wieder zum Fenster hinauszusehen. Sie wollen endlich Feierabend
machen, doch der Termin zieht sich in die LA&nge? Hier gilt es, tief
durchzuatmen und Ruhe zu bewahren.

Und ein gutgemeinter Tipp, wenn Sie zu den besonders ungeduldigen
Menschen zadhlen: Legen Sie den Kugelschreiber weg. Es gibt nichts, was Ihren
Gesprachspartner mehr verunsichert, als wenn Sie stdndig damit rumspielen,
wahrend er Ihnen gerade seine Bedirfnisse schildert.

Seite drei: Abschluss oder Abschuss?
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Gerade wenn es in die heibe Phase des Verkaufsgesprachs geht und
Verhandlungen ldber die Pramie anstehen, ist die Kérpersprache von enormer
Bedeutung. Nur wenn der Kunde der Uberzeugung ist, dass Ihr Angebot das
Richtige fir ihn ist, wird er unterschreiben. Was ist dabei entscheidend? In

erster Linie muss er Thnen vertrauen.
: M ‘

Mehr zum Thema Kundengewinnung
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Empfehlungsmarketing: So — Online-Beratung:
machen Sie Ihre Kunden zu Heile Kontakte statt kalter Stolperfallen umgehen in
Fans Akquise der virtuellen Welt

Daher sollten Sie ihm schon mit IThrer Sitzposition
signalisieren, dass Sie im wahrsten Sinne des Wortes
auf seiner Seite sind. Setzen Sie sich ihm nie frontal
gegeniber, sondern moéglichst schrag neben ihn. Und
die wichtigste Regel: Bleiben Sie ruhig sitzen. Wenn
Sie mit den Fubspitzen wippen oder auf dem Stuhl
herumrutschen, signalisieren Sie Threm potenziellen
Kunden damit unbewusst Nervositdt oder Ungeduld.

Zeigen Sie, dass Sie nichts zu verbergen haben

Schlimmstenfalls kann so auch der Eindruck

entstehen, dass Sie den Abschluss bereits

abgeschrieben haben und sich danach sehnen, so

schnell wie méglich zu verschwinden. Das sind

absolute No-Gos! Ich habe schon ofter véllig verdatterte Verkaufer erlebt, die
an dieser Stelle einen bereits sicher geglaubten Auftrag verloren haben.

Statt hektischer Bewegungen gilt hier vor allem eins: Bewahren Sie Ruhe. Und
nicht nur das: Zeigen Sie dem Kunden, dass Sie nichts zu verbergen haben —
indem Sie ihm Ihre offenen Handflachen zeigen, widhrend Sie sprechen. Mit
dieser Haltung zeigen Sie, dass Sie aufrichtig und davon iiberzeugt sind, dass
Thr Kunde mit der angebotenen Lésung zufrieden sein wird.

Seite vier: Drei Tipps zur Korpersprache
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Die folgenden Tipps helfen Thnen dabei, von Anfang eine Verbindung zu Threm
Klienten aufzubauen:

Vermeiden Sie missverstdndliche Korpersignale, mit denen Sie unnétige
Kommunikationsbarrieren aufbauen. Sie gewinnen das Vertrauen Ihres
Gegenibers durch ruhige, natirliche Bewegungen. Damit vermitteln Sie ihm
die notige Ruhe und Sicherheit, um sich auf das Gesprach und Ihr Angebot
einzulassen.

Suchen Sie mdglichst friihzeitig den Blickkontakt Ihres
Gesprachspartners. So sorgen Sie dafir, dass er vom ersten Wort an
aufmerksam ist. Achten Sie wahrend des folgenden Gesprachs auf die Augen
Ihres Kunden. Sie kdnnen an seinen Blicken erkennen, wie er reagiert — auf
das, was Sie sagen und wie Sie es sagen.

Behalten Sie auch den Blick im Auge, wenn Ihr potenzieller Kunde
Einwande formuliert: Schaut er IThnen dabei fest in die Augen oder weicht er
Threm Blick aus? Und was sagt Ihnen seinen Stimme: Spricht er deutlich oder
leise, hastig oder langsam und deutlich? Wie sind seine Bewegungen? Fahrig,
hektisch und nervés, oder ruhig und gleichmabig? Daraus kénnen Sie wertvolle
Schlisse fur Ihre Einwandbehandlung und die weitere Verkaufsargumentation

ziehen.
Drucken Martin Limbeck ist einer der renommiertesten Business-Speaker und Verkaufs-
Weiterleiten Experten auf internationaler Ebene. Er ist seit mehr als 20 Jahren Verkaufs-
Kommentieren und Managementtrainer. Limbeck ist Inhaber der Martin Limbeck® Training
Group, Lehrbeauftragter im Bereich Sales Management an der ESB Business
Teilen bei School in Reutlingen sowie Dozent in der Fuhrungskrafteweiterbildung der
X Universitat St. Gallen. Er ist Mitglied des Club 55 und des Top-Trainer-Teams
Salesleaders.

Mehr zum Thema Foto: Nils Schwarz — Martin Limbeck Trainings
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