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Es gibt keinen falschen Zeitpunkt 
für den Abschluss

Worauf es beim Verkaufen wirklich ankommt

te zu besetzen. So schnell und
atemlos wie die Vertragsabschlüs-
se, so hoch konnten auch die
Provisionen für die Verkäufer
sein. Ich machte Trainingseinhei-
ten im Seminarraum mit Mobil-
funkkundenjägern. In der ande-
ren Hälfte der Zeit wollte mein
Auftraggeber das Training im ech-
ten Verkaufsgespräch, also drau-
ßen im Feld bei echten Kunden
mit echten Abschlüssen. Die Ko-
ordinatoren stellten mich bei den
Kunden als Kollegen des Verkäu-
fers vor, und ich beobachtete ge-
nau, was der einzelne Verkäufer
besser machen konnte.

Wir saßen im Büro einer skan-
dinavischen Reederei, und ich
wurde langsam nervös. Der Kun-
de hatte bereits zehn Mobilfunk-
verträge zugesagt und rätselte ge-
rade, welches Handymodell er für
seine Abteilung aussuchen sollte.
Mein Verkäufer allerdings machte
keine Anstalten auf eine Vertrags-
unterschrift zuzusteuern. Statt-
dessen pries er zum dritten Mal
die Vorzüge der neuen Mobil-
funkfrequenzbänder. Dann die
angenehme Farbe der Tasten auf
dem Handy, für das sich der Kun-
de entschieden hatte. Dann wie-
der erklärte er, wie viele Telefon-

nummern der Kunde in dem Ge-
rät speichern könne.

Ich konnte es nicht fassen: Die-
ser Kunde wollte zehn Verträge.
Er wusste, welches Handy er
wollte und mein „Kollege“ bot
dem Kunden gerade an, ihm zu
erklären, wie er eine SMS schrei-
ben könnte. Ich wurde immer un-
ruhiger und überlegte, dem Ver-
käufer unter dem Tisch ein kräfti-
ges Tackling mit der Schuhspitze
in sein Schienbein zu geben.

Nutzen Sie die Zeit, die der
Kunde Ihnen schenkt
Es wurde noch schlimmer. Denn
der Kunde stellte die ultimative
Frage: „Und was muss ich jetzt
tun?“ Mein Verkäufer merkte im-
mer noch nichts. Er hatte immer
noch nicht die Verträge auf dem
Tisch. Der Kunde war überreif,
bettelte förmlich um die Unter-
schrift und der Schnarchsack ne-
ben mir guckte mich fragend an,
als der Kunde zum zweiten Mal
fragte: „Und was nun?“ Das war
die Höchststrafe. Mir blieb nichts
anderes übrig als einzugreifen
und zu sagen: „Na, dann holen
wir jetzt mal die Verträge raus ...“

Dieses Erlebnis ist leider kein
Einzelfall. Es gibt keinen falschen

Zeitpunkt, einen Abschluss zu
machen. Der richtige Zeitpunkt ist
immer der derselbe. Dieser Zeit-
punkt heißt: immer. Legen Sie lie-
ber gleich alles auf den Tisch,
deutlich bevor Sie Ihre Chance
verpasst haben.

Sie werden nun einwenden,
dass es immer Situationen gibt, in
denen das einfach nicht klappt.
Ich sage Ihnen: Diese Situationen
gibt es nicht. Jedes Gespräch ist
ein Verkaufsgespräch. Die Tatsa-
che, dass Ihr Gesprächspartner
sich die Zeit nimmt, um mit Ih-
nen, einem Verkäufer, zu reden,
bedeutet: Es ist genau die richtige
Zeit für einen Abschluss. Vertrag
auf den Tisch! Es gibt keine Situa-
tion, in der das prinzipiell nicht
klappt, solange Sie Ihren Fokus
haben. Und der heißt: verkaufen!

Worauf genau konzentriert
sich ein hervorragender Ver-
käufer? Auf den Umsatz? Auf
seine Provision? Auf sein ge-
wandtes, sympathisches Auf-
treten? Auf den Kunden? Auf
das Produkt? Alles nicht ganz
falsch. Ganz richtig aber auch
nicht.

Ein guter Verkäufer kon-
zentriert sich beim Ver-
kaufen aufs Verkaufen.

Damit ist gemeint, dass Sie sich
als Verkäufer auf den eigentlichen
Kern Ihrer Tätigkeit fokussieren
sollen. Bezahlt wird nämlich kein
Verkäufer für das Besuchen von
Kunden, für das Führen von Ak-
quisegesprächen, für das Auto-
fahren, für Einwandbehandlung,
für ein gutes Auftreten und ein
stimmiges Outfit, für gute Rheto-
rik oder für das Führen von Rekla-
mationsgesprächen. Das sind
Voraussetzungen, Randbedingun-
gen, aber das ist nicht die Lösung
der Gleichung. Das ist Rüstzeug,
aber nicht die Gipfelbesteigung
selbst. Das ist alles null Euro wert,
wenn der Kern der Sache fehlt –
unabhängig davon, ob Sie nur im
Direktvertrieb oder in Multi-Chan-
nel-Systemen zu Hause sind.

Wenn im Mittelpunkt Ihres
Denkens das Verkaufen steht,
dann haben Sie schon vorher vie-
le Bedingungen erfüllt. Sie haben
beispielsweise vorher schon dar-
über nachgedacht, was Sie so al-
les an Informationen brauchen.
Sie kennen Ihr Produkt bzw. Ihre
Dienstleistung, Sie haben ein ge-
wandtes, sympathisches Auftre-
ten trainiert, Sie kennen die typi-
schen Einwände und haben zu
jedem Einwand mehrere Ant-
wortvarianten parat. Um es klar
zu sagen: All die Techniken des
Verkaufens sind absolut notwen-
dig. Ein guter Skifahrer würde sich
niemals mit veralteter, billiger, ab-
genutzter Ausrüstung in den Ski-
lift stellen. Die besten Rennfahrer
sitzen auch in den besten Autos.
Und ein top geführter Fußballver-
ein bietet ein Top-Umfeld, vom

ohne sich zu erschöpfen oder im
Engagement nachzulassen. Für
alle Sorten Verkäufer gibt es die
passenden Jobs: Außendienst,
Neukundengeschäft, Key-Accoun-
ter, Innendienst usw.

Wenn am Ende alles stimmt –
was dann? Wenn ich alles erfasst,
verstanden und beherzigt habe,
was einen guten Verkäufer aus-
macht – was ist dann mein Ziel?
Eine möglichst gute Beratung?
Dem Kunden möglichst gut zu er-
klären, was er mit dem Produkt
bzw. der Dienstleistung anstellen
kann? Das alles ist wichtig, gerade
wenn es um Direktvertrieb geht.
Doch im Zentrum steht von An-
fang an nur eines: der Abschluss.
Das ist der Sinn Ihres Handelns
als Verkäufer. Mit dem Abschluss
verdient Ihr Unternehmen Geld,
und damit wird Ihr Gehalt be-
zahlt. Das Geld ist der Erfolg, also
die Folge, also sekundär.

Es gibt keinen falschen 
Zeitpunkt für den Abschluss
Es gibt Verkäufer, die den Zeit-
punkt für den Abschluss schlicht-
weg verschlafen. Viele von ihnen
bekommen mitten im Verkaufs-
gespräch nicht mit, dass der Kun-
de jetzt etwas kaufen will. Ich er-
innere mich noch an eine Ge-
schichte, das war in den ersten
Jahren der Mobilfunkbranche. Es
war auch die Zeit, in der es in die-
sem Geschäftsfeld praktisch noch
keine Sammler unter den Mobil-
funkverkäufern gab, weil alle Jä-
ger waren. Es ging darum, mög-
lichst schnell möglichst viele Auf-
träge zu schreiben, um die Märk-

Trainingszentrum über das Stadi-
on bis zum Trainerstab. 

Also: Dass Sie alles drauf ha-
ben, was ein Verkäufer können
muss, ist pure Professionalität. Es
kommt immer darauf an, was am
Ende herauskommt. Nicht die Tä-
tigkeit zählt, sondern Ergebnisse.
Und wenn Verkaufen Verkaufen
ist und nicht Schaulaufen beim
Kunden, dann kann es für Sie von
Anfang an nur einen Fokus ge-
ben. Wenn wir es ganz genau be-
trachten, ist auch Geld nicht der
Fokus des Verkaufens, denn
wenn dem so ist, wenn das ei-
gentliche, höchste Ziel des Ver-
käufers die Provision ist, dann ist
der Verkäufer auf dem falschen
Dampfer. Geld ist immer nur das
Mittel zum Zweck. 

Vertrag auf den Tisch: 
Im Zentrum steht nur der
Abschluss
Fokus heißt auch: Jeder Verkäufer
muss so verkaufen, dass seine
Stärken zum Tragen kommen. In
Sachen Stärken gibt es zwei
Grundtypen: die Jäger und die
Sammler. Wer die größte Befrie-
digung in der Neukundenakquise
findet, ist ein „Jäger“. Dem
„Sammler“ ist die Neukundenak-
quise eher eine Last oder eine läs -
tige Pflicht. Dafür liegt seine Stär-
ke darin, die Beziehung zum Kun-
den auszubauen und dafür Sorge
zu tragen, dass der Kunde glück-
lich und zufrieden ist und immer
wieder kauft. Es gibt da auch
noch die Spezies der „Terminle-
ger“, sie können einen Kontakt
nach dem anderen machen,
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