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Kulturwandel im Vertrieb: Ohne
Vertrauen geht es nicht!
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.Ich bin Verkaufer und ich mochte IThnen etwas verkaufen.” Mal Hand aufs Herz:
Gehen Sie so in ein Verkaufsgesprach? Tagtaglich machen sich in Deutschland
tausende von Verkiaufern auf den Weg zu thren Kunden. Doch nur ein Bruchteil davon
steht wirklich zu seinem Beruf. Sie glauben nicht, was ich schon alles zu horen
bekommen habe.

Ich habe das Gefiihl, dass es einen inoffiziellen Wettstreit darum gibt, wer das
abstruseste Synonym auf seiner Visitenkarte vorweisen kann. Denn dort steht nicht
Verkaufer”, sondern _Key-Account-Manager”, . Kundenbetreuer” oder
.Vertriebsreprasentant”. Ich frage mich, wieso das so ist? Muss ich mich heutzutage
dafir schamen, Verkaufer zu sein? Darf ich nur noch in zwielichtisen Spelunken
fliisternd dariber sprechen, womit ich meinen Lebensunterhalt verdiene? Nicht mit
mir.

Doch diese Selbstverstandlichkeit geht vielen meiner Kollegen ab. Es scheint, als ware
es im direkten Kundenkontakt schon fast ein Fall von schlimmer Korperverletzung,
wenn das bose Wort mit _verk....." fallt. Anstatt offen auf den Kunden zuzugehen,
wird hier rumgedruckst, was das Zeug hilt. Da heifit es _Ich wiirde IThnen gerne unser
neues Produkt vorstellen”, oder  Hatten Sie vielleicht Interesse an einer
Demonstration ...". Es ist hochste Zeit, dass es im Verkauf zu einem Kulturwandel
kommt.

Raus aus dem Buflergewand und rein ins Rampenlicht! Denn aus meiner Sicht ist es
einer der ehrbarsten Berufe iiberhaupt. Und nicht nur das: Es ist auch eine Berufung.
Wer mit Leidenschaft und Hingabe verkauft, hat es nicht notig, sich hinter
Ausfliichten zu verstecken. Einem Verkaufer, der zu seinem Job steht und dafiir
brennt, begegnet der Kunde automatisch mit Respekt. Dann bist du fiir ihn ein
ehrlicher und fairer Geschiaftspartner, der seinen Job genauso gut machen will wie er
selbst.

Kompetenz schafft Vertrauen

.Der Kopf ist rund, damit das Denken die Richtung wechseln kann."” Kennen Sie
diesen Spruch von Francis Picabia? Leider scheinen viele Menschen einen Klotzkopf
zu haben, sobald es um das Thema Verkaufen und im speziellen um Verkaufer geht.
Doch daran sind wir zum Teil selbst schuld. _ Fallen Sie blof nicht mit der Tiir ins
Haus, sonst fiihlt sich der Kunde bedrangt” - sicher kennen Sie solche sutgemeinten
Ratschlage zu Hauf. Fakt ist: Die Zeiten haben sich geandert. Und mit ihnen auch die
Kunden.

Mit Rumgeeiere und rhetorischen Hohlfloskeln lasst sich heute niemand mehr hinter
dem Ofen hervorlocken. Ehrlich und direkt sind das neue Cool. Denn wir leben in
einer Kultur, die durch Informationsiiberfluss und Zeitknappheit charakterisiert wird.
Dank des Internets haben die Kunden heute schon alle wichtigen Informationen
selbst zusammengetragen, Preisvergleiche angestellt und abgewogen, welches
Gesamtpaket das Beste fiir sie ist. Sie fragen sich jetzt, wozu es dann iiberhaupt noch
Verkaunfer braucht? Je digitaler unser Leben wird, umso grofier wird auch das
Bediirfnis nach Vertrauen.

Das bekommen Sie bei keinem Onlineanbieter, egal wie viele begeisterte
Kundenkommentare und Smileys die Bewertungsseite pflastern. Ein Restgefiihl der
Unsicherheit bleibt beim Kaufer immer bestehen. Nur ein Verkaufer aus Fleisch und
Blut kann ihm die notige Sicherheit geben und thm den besten Weg aus dem
uniibersichtlichen Angebotsdickicht weisen. Doch das gelingt nur, wenn Sie offen
dazu stehen, dass Sie der Indiana Jones des Vertriebsdschungels sind! Wenn der
Kunde zu Thnen kommt, ist er sich bereits klar dariiber, dass Sie ihm etwas verkaufen

wollen.

Also was sollen die Spielchen? Das ist IThre Chance. Machen Sie sie nicht zunichte,
indem Sie nicht mit der Sprache rausriicken. Denn dann nimmt der Kunde im besten
Fall Ihre unfreiwillige  Informationsveranstaltung” mit, holt sich die Bestatizung
seiner eh schon feststehenden Entscheidung - und kauft dann beim Wettbewerb oder
online. Das ist die Hochststrafe.

Original statt billige Kopie

Was ich IThnen damit sagen will: Die Zeiten der aalglatten, austauschbaren Verkaufer
sind vorbei. Oder wiirden Sie Ihr Vertrauen einem Typen schenken, der nicht mal frei
heraus sagen kann, dass er Ihnen etwas verkaufen mochte? Ich wiirde das nicht tun.
Kunden wollen nur von Siegern kaufen. Von Typen, die ihnen ebenbiirtig sind. Was

der Verkauf daher braucht, sind mehr echte Typen. Also stehen Sie zu Ihren Ecken
und Kanten und verkorpern Sie Thren Job mit Stolz.

Authentizitat und Glaubwiirdigkeit sind das, was die neue Vertriebskultur ausmacht.
Die Zukunft gehort den Jungs, die gezielt den Abschluss suchen, dabei auf den

Kunden und seine Bediirfnisse eingehen und, chne mit der Wimper zu zucken, sagen

konnen: _Ich bin Verkaufer und ich mochte Ihnen etwas verkaufen.”
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