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Remote Selling: So klappt's!

Lad )

° or der Krise wurden die meis-
.......:. Vten Verkaufsgesprdche immer noch
o vor Ort gefiihrt — entweder bei den
Kundinnen oder im eigenen Office. Dabei

ist die Moglichkeit des Remote Selling in

Form von Videotelefonaten gar nicht neu!

6 entscheidende Tipps fiir deine Verkaufsgesprache

Webcam, Laptop, Headset und los geht's? Rein technisch gesehen ist die Einrichtung
von Online-Beratung keine groRe Sache. Wer die Gesprache vor der Webcam allerdings
auf die leichte Schulter nimmt und glaubt, genauso verfahren zu konnen wie im per-
sonlichen Termin, wird schnell ins Straucheln geraten. Denn Remote Selling hat seine

eigenen GesetzmdRigkeiten. Die sechs wichtigsten Punkte, auf die du achten solltest: -
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oAbIenker eliminieren

Ein Videocall mit KundInnen ist genauso wichtig wie ein personliches Kundengesprdch
und erfordert deine volle Aufmerksamkeit. In einem Live-Termin kamst du doch auch
nicht auf die Idee, mal eben dein Smartphone zu ziicken und zu schauen, was es bei
Instagram Neues gibt, oder? Daher gilt vor Start der Online-Beratung: Mailprogramm,
Social-Media-Accounts und YouTube schlieRen, Smartphone auf "stumm" schalten.
Im Office solltest du auch dein

Telefon auf "beschiftigt" schal- Videokonferenzen:
ten oder auf eine Kollegin oder 4 Fehler, die du vermeiden

einen Kollegen umleiten, damit solltest

dich ein eingehender Anruf nicht Artikel lesen 4 <4,
aus dem Konzept bringt. '
9 Professionelles Qutfit

Oben hui, unten pfui? Bitte nicht! Auch wenn in der Regel nur dein Kopf und der Ober-
korper im Blick der Kundinnen sind - sicher ist sicher. Verzichte lieber auf die wild
gemusterte Jogginghose zu Hemd und Sakko, denn maglicherweise klingelt die Post-
botin oder der Postbote genau dann Sturm, wenn du gerade im Verkaufsgesprach bist.
AuBerdem: Verkaufen ist auch immer Einstellungssache. Lass dich also am besten gar
nicht erst vom (asual Look im Homeoffice verfuhren, sondern kleide dich so, wie du

deinen Kundlnnen auch im Real Life gegeniibertreten wiirdest.
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9 Fiihrung ubernehmen

Wahrend flr personliche Meetings oft im Vorfeld schon eine fixe Agen-
da erstellt und kommuniziert wird, uberlassen viele Verkauferlnnen ihre Online-
Beratungen mehr oder weniger dem Zufall. Und vergeben damit wertvolle Chancen!

Bei einem Video-(all ist es umso wichtiger, dass du dem Gesprdch eine Struktur gibst:

> Fasse kurz zusammen, was der Anlass fur den Termin ist und was deine KundIinnen
von dem Gesprdch erwarten konnen.
» Behalte deinen Redeanteil im Auge und werde nicht ausufernd. Im Mittelpunkt sollen
schlieRlich deine KundInnen stehen.
» Stell so viele Fragen wie moglich, um deren Wiinsche und Bedrfnisse zu identifizie-

ren — und im Anschluss in eine saubere Nutzenargumentation einzusteigen.

@ Sprachgeschwindigkeit

Auch wenn es auf den ersten Blick den Anschein macht — ein Videogesprach ist nicht das
Gleiche wie ein personlicher Kundentermin. Gerade, wenn die Internetleitung nicht so
leistungsfahig ist, kommt es schnell zu kleinen Rucklern und Aussetzern, und selbst
beim besten Headset musst du manchmal die Lautstarke ordentlich hochdrehen, um
dein Gegentiber zu verstehen. Sprich also klar und deutlich und in einfachen, kurzen

Satzen. Keine Schachtelsdtze, keine Fachworterflut und keine umstandlichen Stories.

»Dein zuktinftiges Motto: KISS - Keep it short and simple.«
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6 Korpersprache

Auchwenn eseinVideocall ist, kannst du deinen Kundinnen nicht wie bei einem person-
lichen Treffen in die Augen schauen. Entweder guckst du direkt in die Kamera und siehst
deine Gesprdchspartnerinnen nicht. Oderduschaustaufden Bildschirm, hastdadurch je-
dochkeinenBlickkontakt. Umsowichtiger, dassdu die Mimikund Gestikdeines Gegeniibers

genau studierst, um auf Gefallen, Unsicherheit und Co. rechtzeitig reagieren zu konnen.

»Wichtig ist dabei auch, dass du deine eigene
Mimik im Auge behaltst. «

Wenn wir unsere Gesprdchspartnerlnnen nicht genau verstehen, neigen wir z.B. dazu,
die Augenbrauen zusammenzuziehen und die Stirn in Falten zu legen. Auf deine Kun-

dInnen wirkt das auf dem Bildschirm hingegen, als warst du bdse oder verdrgert.

@Technik verstehen und nutzen

Es gibt auch immer noch genug KundInnen, die von einer Online-Beratung nicht tiber-
zeugt sind. Weil es ja eigentlich nur ein Telefonat mit Kamera sei. Das ist es, wenn du
die technischen Moglichkeiten nicht ausschopfst. Mach dich daher unbedingt mit der
von dir praferierten Anwendung vertraut, damit du das Kundengesprdch dank digitaler

Gadgets zum Erlebnis machst. Du kannst:

» deinen Bildschirm teilen

> eine Prasentation zeigen
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» Dokumente Uber den Chat schicken - je nach Anbieter ist sogar eine digitale Vertrags-
unterschrift via Smartphone wahrend der Online-Beratung maoglich. Damit sparst du dir

und deinen KundInnen Zeit, Papier und Nerven!

Das Beste aus zwei Welten

Die gute Nachricht: Es ist alles eine Frage der Ubung - und der richtigen Einstellung.
Wer als Verkduferln seine Kundinnen in den Fokus riickt und es sich zur Herzensauf-
gabe macht, deren Wiinsche und Bedrfnisse zur vollsten Zufriedenheit zu erfillen,
wird erfolgreich sein. Online wie offline. Und was du ebenfalls im Hinterkopf behalten
solltest, wenn du deinen ndchsten Videocall hast: Auch wenn die Beratung zu 100 Pro-
zent digital ist — wichtig ist, dass du dabei zu 100 Prozent Mensch bleibst. So gelingt es
dir, das Beste aus zwei Welten zu kombi- e,
nieren und damit deine Abschlusschan- Autor: Martin Limbeck

cen um ein Vielfaches zu steigern. = : Martin st Experte i
Sales, Sales Leadership

und Vertrieb.
- limbeckgroup.com
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