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Kunden wiinschen sich starke Partner

Zwei Manner sa3en in einer Bar. Der eine fragte den anderen:
,Sind lhnen die Amerikaner sympathisch?”
,Nein”, antwortete der zweite Mann mit Nachdruck.

. Sind Ihnen die Franzosen sympathisch?” wollte der Erste weiter
wissen.

.Nein”, entgegnete der Andere mit gleicher Entschiedenheit.
. Die Englander?”

.Nein.”

,Die Russen?”

.Nein.”

. Die Deutschen?”

. Nein."”

Eine Pause trat ein, der erste Mann hob sein Glas an den Mund
und fragte schlieBlich:

. Wer ist Ihnen denn sympathisch?”

.Meine Freunde”, kam ohne Zdgern die Antwort.

Diese kleine Geschichte von Erich Maria Remarque demonstriert in
wenigen Worten die enorme Kraft der Sympathie. Letztlich be-
stimmt nicht die Zuhdérigkeit zu einer bestimmten Nationalitat, Kul-
tur oder Religion, wie gut wir uns mit jemandem verstehen, son-
dern allein das, ,,was riberkommt” — unsere Ausstrahlung, unsere
Personlichkeit.

FUr uns als Verkdufer bedeutet das: Unsere Kunden sind unse-
re Partner. Nicht mehr die Verkaufstechnik entscheidet, sondern
unsere Einstellung zur Tatigkeit. Was vor Jahren mit ,aktivem
Zuhoren” begann, bestimmt heute zunehmend unseren Ver-
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kaufsalltag: Vertrauen und Offenheit, Freundlichkeit und Kulanz,
Sympathie und Kooperation. Nicht unser Fachwissen entschei-
det Uber den Ausgang eines Verkaufsgespraches, sondern unsere
Ausstrahlung und Personlichkeit, unsere Fahigkeit, uns auf Kun-
den einzustellen — kurz: unser Charisma. Wie Sie dieses Charisma
Schritt far Schritt entwickeln, das ist mein Anliegen.

Jeder mochte als Kunde ernst genommen werden. Wir alle win-
schen uns, der Gesprachssituation entsprechend angemessen be-
handelt zu werden, wir alle hoffen auf ein offenes Lacheln unserer
Verkauferin oder unseres Verkaufers. Doch noch immer wird hau-
fig die Unfreundlichkeit von Verkduferinnen und Verkaufern be-
klagt. In der Tat haben nur die wenigsten Verkaufer eine verkaufs-
psychologische Ausbildung. Wie Sie mit Ihren ganz eigenen
LBordmitteln” zu einer starken Verkauferpersonlichkeit werden
kdnnen, zeigt Ihnen dieses Buch.

Grundsatzlich stehen Ihnen zwei Wege offen, mehr zu verkaufen.
Erstens: mehr Kundenbesuche. Zweitens: mehr Verkdufe bei
jedem einzelnen Kundenbesuch. Vertrauen Sie mir: Die zweite
Moglichkeit ist auf Dauer die erfolgreichere. Das ist weder Kunst
noch graue Theorie — Sie besitzen dieses Potenzial! Wie Sie es ak-
tivieren und optimieren — ,,Mit Persénlichkeit zum Verkaufserfolg”
weist Ihnen den Weg.

Die moderne Gehirnforschung hat bewiesen, dass jeder Mensch
Krafte besitzt, die ihm die Mdglichkeit geben, Gber sich hinauszu-
wachsen. Im Grunde genommen ist daher jeder Mensch fur den
Erfolg bestimmt. Alles ist in Ihnen — auch der Spitzenverkaufer!

Nikolaus B. Enkelmann
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1. Erfolgreich durch andere

Andere Menschen machen Sie erfolgreich — fiir den erfolgreichen
Verkaufer ist das eine Selbstverstandlichkeit, fir einen eitlen Ver-
kaufer bricht die Welt zusammen, denn er glaubt nur an sich und
an sein Fachwissen.

Der erfolgreiche Verkaufer aber weil3, er kann ein Genie sein, er
kann das beste Produkt besitzen — letztlich aber machen uns ande-
re Menschen erfolgreich.

Ganz gleich, ob Sie Kunde oder Einkaufer sind — diese psychologi-
sche Grunderkenntnis bleibt gleich: Andere machen uns erfolg-
reich. Aus diesem Grund ist die Kunst der positiven Menschenfih-
rung der Weg zum Spitzenverkaufer.

Die Starke des Spitzenverkaufers liegt in seiner gesteigerten Kon-
taktfahigkeit. FUr einen Spitzenverkdufer gehort es zum Koénnen,
Kontakte herzustellen: ohne Kontakt kein Gesprach, ohne Ge-
sprach keinen Auftrag, ohne Auftrag keine Provision.

Denken wir intensiver tber das Geheimnis der Spitzenverkaufer
nach, so erkennen wir tiefenpsychologische Zusammenhénge:
Verkaufen ist ein sozialer Akt, bei dem der eine etwas besitzt, was
der andere benotigt. Verkaufen heiBt nicht, dem Bauern eine
Melkmaschine zu verkaufen und die Kuh in Zahlung zu nehmen.
Das mag ein mehr oder weniger guter Witz sein, hat aber mit Ver-
kaufen nichts zu tun. Denn wir leben heute in einer arbeitsteiligen
Welt, in der der eine etwas besitzt oder produziert, was der ande-
re benétigt.

Ein Spitzenverkaufer hat die nachfolgende Maxime tief in seinem
Unterbewusstsein eingepragt: ,Zu seinem Vorteil lasst sich jeder
gern beeinflussen.” Der Verkaufer der Zukunft weif3: Verkaufen ist
Probleml®ésen. Darum ist die entscheidende Frage: Will ich den
Kunden belehren oder will ich ihm etwas verkaufen?

Der eitle Verkdufer missbraucht das Verkaufsgesprach, um dem
Kunden zu beweisen: ,Ich weiB viel mehr als du. Ich bin viel kluger
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als du.” Spitzenverkaufer vermeiden im Verkaufsgesprach intellek-
tuelles Fachsimpeln und unverstandliche Fremdworter, denn sie
wissen: Der Gesprachspartner kénnte sich geistig unterlegen fih-
len, die Lust am Gesprach verlieren und mit einem Nein reagieren.

Fachwissen ist gut, Menschenkenntnis ist aber genauso wichtig.
Darum stellen Sie sich immer wieder die Frage, welche Winsche,
welche Probleme sich hinter dem Kaufwunsch eines Kunden ver-
bergen? Der Spitzenverkaufer muss die Motive des Kunden er-
spuren.

Spitzenverkaufer verkaufen Problemlésungen: ,Welche Vorteile
bringt mein Angebot dem Kunden?” Loésungen zu verkaufen
macht Freude und steigert die Liebe zum Beruf. Spitzenverkaufer
wissen: Das Argument ,Die Ware spricht fur sich” ist falsch. Es
sind die vielen Begleitumstande, die den Ausgang eines Verkaufs-
gespraches entscheiden.

2. Personliche Eigenschaften und
Fahigkeiten des Spitzenverkaufers

Der Spitzenverkaufer muss ein guter Mensch sein, denn er will sich
das Vertrauen seiner Kunden nicht ergaunern. Sein Ziel ist es, ein
Vertrauensverhaltnis aufzubauen. Gute Verkdufer haben eine lan-
ge und intensive Beziehung zu ihren Kunden.

Das Vertrauen des Kunden ist Ihr gréBtes Kapital. Vor allen Dingen
dann, wenn Sie nicht nur heute, sondern auch morgen im Ge-
schaft bleiben wollen.

Spitzenverkaufer versprechen also nichts, was sie nicht halten kon-
nen. Sie wissen: Kunden, die ihrem Verkaufer vertrauen, sind treu.
Kunden vertrauen dem Verkaufer, mit dem sie unmittelbar zu tun
haben — erst dann folgt das Unternehmen, mit dem Kunden meist
nur durch Briefe und Rechnungen in Kontakt stehen.
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Wie wichtig das Vertrauen, die persdnliche Beziehung zu einem
Kunden ist, erkennen Sie am besten an einem auch lhnen bekann-
ten Beispiel: Wechselt ein Verkdufer sein Unternehmen, nimmt er
einen GrofBteil seiner Kunden mit. Darum werden Verkdufer oft
abgeworben — durch sie kommen Unternehmen an neue Kunden.

Vor kurzem erzahlte mir ein Spitzenverkaufer von seinem gréBten
Geschaftsabschluss. Auf meine Frage, wie er an den Kunden ge-
kommen sei, sagte er: ,Durch einen Kunden, der nicht bei mir ge-
kauft hatte, der aber so von meiner Personlichkeit angetan war,
dass er mich bei jeder Gelegenheit weiterempfohlen hat.”

Nicht jeder Mensch muss |hr Kunde werden, aber immer mehr
Menschen sollten von lhrer Persdnlichkeit begeistert sein, dann
stellt sich Ihr Erfolg von ganz alleine ein.

Spitzenverkaufer: Eigenschaften und Fahigkeiten

= Vorbild sein m Planvolles Vorgehen
m Einsatzbereitschaft m  Gepflegte Kleidung
m  Ausdauer m Glick

m Lebensfreude m Redegewandtheit
m Zielstrebigkeit m Risikobereitschaft
m Disziplin m Charme

= Humor = Vitalitat

m Plnktlichkeit m  Willenskraft

m Lernfahigkeit m  Umsicht

= Kreativitat = Verstandnis

m  Autoritdt = Takt

m Konzentration m Toleranz

m FlUhrungswillen und -fahigkeit m Einfihlungsvermégen
m  Gedachtnis m Freundlichkeit
= Konsequenz m Harmonie ausstrahlen
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m  Entschlusskraft

Dynamik
Durchsetzungsvermogen
Loyalitat

Diplomatie

Fachwissen
Unternehmerisches Denken
Selbstbewusstsein
Intelligenz

Zuverlassigkeit

Ruckgrat
Uberzeugungskraft
Dankbarkeit

Mut
Verantwortungsbewusstsein
Selbstkritik

Ehrlichkeit

Ruhe

Fortsetzung: Spitzenverkdufer: Eigenschaften und Fahigkeiten

Vertrauen ausstrahlen
Brillanz

Initiative
GroBzugigkeit
Charisma

Weitblick

FleiB

Belastbarkeit
Begeisterungsfahigkeit
Offenheit

Blickkontakt suchen
Sich verkaufen kénnen
Loben kénnen
Menschenkenntnis
Aufmerksamkeit
Respekt

Geduld

Gelassenheit

Hand aufs Herz: Halten Sie sich fur einen Spitzenverkaufer? Sie
sind sich nicht sicher? Dann sollten Ihnen folgende Fragen dabei

helfen, eine Antwort darauf zu finden:

Verlasse ich mich bei meiner Arbeit auf mich selbst oder

rechne ich mit der Hilfe anderer?

Halte ich an meinem Ziel fest oder gebe ich leicht auf?

In welchem Umfang kann man sich auf mich verlassen, dass
ich alles in meinen Kraften Stehende tun werde, um meine
Verantwortung voll wahrzunehmen?
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Sieht die Mehrzahl meiner Kunden in mir die Verkérperung
meines Unternehmens oder lediglich einen Vertreter?

In welchem Umfang erregt mein Verhalten bei meinen Kun-
den den Wunsch, mir zuzuhéren und meinen Vorschlagen
freudig zu folgen?

Arbeite ich aus eigenem Schwung oder muss ich immer
wieder angetrieben werden?

In welchem Umfang behalte ich, wenn ich in eine Krise ge-
rate, die Nerven und gehe dagegen an, anstatt verzweifelt,
verirrt und vollig entschlusslos zu werden?

Kommen mir fortlaufend neue Ideen, wie ich meine berufli-
che Tatigkeit austben soll oder verfolge ich hierbei ausge-
tretene Pfade, ohne Originalitat zu zeigen?

Entscheide ich im Rahmen der generellen Politik des Unter-
nehmens innerhalb meines Aufgabenbereichs selbstandig
oder frage ich fortlaufend: ,Was soll ich machen?”

Inwieweit gelingt es mir, andere fur mich arbeiten zu lassen?

Beeinflusse ich die Anstrengungen der mir unterstehenden
Reisenden durch vernlnftige Direktiven?

Teile ich mir meine Arbeit im Voraus ein und arbeite dann
entsprechend dieses Arbeitsplans, indem ich die betriebli-
chen Formulare, Verkaufsférderungsprogramme usw., die
mir zur Verfligung stehen, ausnutze?

Wie weit bin ich im Stande, meine Verkaufsleistungen zu
organisieren und sie auf die speziellen Wiinsche und Inte-
ressen eines jeden Kunden abzustellen?

Bin ich beim Verkaufsangebot Uberzeugend und mitrei-
Bend?

Auf welchem Gebiet muss ich meine Leistungen steigern,
was hemmt mich in meiner vollen Entfaltung?
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