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Wer verkaufen will, muss dazulernen

AUSSENDIENST Die Kunden werden selbstbewusster und besser informiert. Oft waren sie friiher selbst Verkaufer, die
dieselben Standardbicher gelesen und -kurse besucht haben. Sie zu knacken, bedarf rigoroserer Methoden.

AXEL GLOGER

erkaufen ist auch nicht

mehr das, was es mal war:
Aussendienst-Mitarbeiten-

de, die heute etwas lernen wollen,
gehen bereits zu Matthias Schran-
ner. Der war noch bis vor ein paar
Jahren Polizist, mit Spezialauftrag
Entfiihrungen und Geiselnehmer.
Inzwischen hat er das Metier
gewechselt. Erldsst andere an sei-
nem Wissen teilhaben, bringt ih-
nen bei, wie man das Gegeniiber
auch unter unmdglichen Bedin-
gungen noch zum «Ja» bewegt,
Der Ex-Polizist ist heute Verhand-
lungs- und Verkaufstrainer und in
dieser Rolle Inhaber des Schran-
ner Negotiation Institute in St.
Gallen. Er trainiert im gesamten
deutschsprachigen Europa, inden

Die Tipps und Tricks von
der Stange konnen ruhig
dort hangen bleiben.

USA, Ttalien und Russland. Soweit
sind friedliche Geiselbefreiungen
und Verkauf gar nicht voneinander
entfernt, ldsst das Credo des
Dienstleisters vermuten: «When
Negotiations get tough», wenn es
hart wird bei Verhandlungen.

Somacht Krisenexperte Schran-
ner heute Verkdufer fit, manchmal
geht er auch zuVerhandlungen mit.
Als «Ghost negotiator» ist er dabei,
die Gegenseite weiss nichts von sei-
nem Wirken. Denn nach aussen
hin ist alles wie immer. Nur dass
eben der Verhandlungsexperte im
Hinterzimmer sitzt und den Ver-
triebsmann bei seinem schwieri-
gen Gesprich coacht.

Die junge Generation von Verkaufsprofis muss sich mit neuen Verkaufsmethoden auseinander setzen, wenn sie Erfolg haben will.

Das Handbuch ist tot

«Geizist geil, istheute das Sinn-
bild fiir das Verhalten auf Kunden-
seite, auch im Industriegeschift»,
sagt Claudia Thiel, Verkaufstraine-
rin aus Borchen bei Paderborn.
Fiir ein gutes Training reicht es
deshalb nicht mehr, wenn einer
vorne steht, der sich mit Armani-
Brille und diamantbesetzter Rolex
als jemand ausweist, der frither
mal als Klinkenputzer Erfolg hatte,

Verkdufe nach Handbuch sind
heute ohnehin nicht mehr ange-
sagt. «Mit Methoden wie Preis-
nenntechnik oder Einwandbe-
handlung ist heute kein Auftrag
mehr zu bekommen», sagt Traine-
rin Thiel. Es reicht nicht mehr, die
Regeln aus den Standardwerken
eins zu eins anzuwenden.

Der Grund dafiir liegt auf der
Hand. In vielen Unternehmen sit-
zen auf der Einkéduferseite ehema-
lige Vertriebler. Die haben diesel-
ben Standardseminare besucht
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und dieselben Verkaufsbiicher ge-
lesen wie der Akquisiteur, der ih-
nen gegeniibersitzt. Die Folge:
«Waffengleichheit» bei den alther-
gebrachten Erfolgsrezepten. «Die
Tipps und Tricks von der Stange
kiénnen getrost dort hdngen blei-
ben», meint auch Bodo Pauly, In-
haber von Paulysales mit Sitz in
Lonnig bei Koblenz.

Wie hart es fiir die Vertriebler
geworden ist, zeigt die Autoindus-
trie. «Hier werden die gewlinsch-
ten Preissenkungen schon Jahre
im Voraus bekannt gegeben»,
schildert Schranner die Praxis, die
inzwischen auch auf andere
Industriezweige iibergegriffen hat.
Die Kunden bauen die Leistung
ihres Lieferanten auseinander
(Fachbegriff: «Reverse Enginee-
ringr), schauen sich Handgriff fiir
Handgriff genau an-und rechnen
nach, was ein Produkt oder eine
Leistung kosten darf. «Man kann
seine Ertrdge nicht mehr ver-
steckenn, so der St. Galler Trainer.

Wer unter solchen Bedingun-
gen als Verkdufer erfolgreich blei-
ben will, dem bleibt nichts ande-
res {ibrig, als aufzuriisten und neu
zn lernen. Der Trainer Harry Holz-
heu hat diese Verdnderungen

nachvollzogen. Der Ziircher Ver-
kaufsexperte setzt auf genaue Be-
darfsanalyse bei seinen Kunden
und macht anschliessend massge-
schneiderte  Kleingruppentrai-
nings. Oft springt er auch als
Coach ein. Er und Kollegen wie
Schranner wissen: Verkauf ldsst
sich nur noch am Objekt lernen.
Wer Flachstahl verkauft, sollte das
Akquisegesprdch nicht in einer
Kundensituation trainieren, in der
es um Kugelschreiber geht.

Wer fragt, der fiihrt

Die Trainer haben gut zu tun -
denn immer noch gibt es zu viele
Verkiufer, die eigene Unsicherheit
und gestiegenen Akquisedruck
durch Redefluss kompensieren.
«Ganz falsch», sagt Holzheu und
erinnert an eines der wirksamsten
Mittel zur Gesprichsfithrung:
«Wer fragt, der fithrt.»

Auch beim Thema Preisverkédu-
fe besteht noch Lernbedarf. Denn
der bewdhrte Verkdufertrick «Sen-
ke den Preis, dann unterschreibt
der Kunde schon» wird heute
nicht mehr gerne gesehen - weil
Preisreduktionen in margen-
schwachen Zeiten die Rendite ka-
putt machen,
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Gewisse Standards
bleiben bestehen

Verkaufen wird harter, Ver-
kaufstrainings werden an-
spruchsvoller. Heute muss sich
der Trainer dem Markt und den
Produkten seines Kunden an-
passen. Dennoch gibt es auch
weiterhin Standards, die gute
Trainings enthalten sollten. Die
wichtigsten davon sind:

An der Sekretérin vorbeikom-
men. Auch fiir Vollprofis immer
wieder ein Hindernis. Gute Ver-
kdufer bauen die Sekretdrin des
Kunden als Verbiindete auf.

Den Kunden reden lassen. Un-
sichere Verkdufer reden viel,
Das verspielt die Chance, den

- Kunden seinen Bedarf darstellen
Zu lassen.

Dialog herstellen. Das moder-
ne Verkaufsgesprach wird von
beiden Seiten bestritten. Der er-
folgreiche Verkdufer geht auf
die Signale des Kunden ein.

Nutzen treffsicher darstellen.
Der erfolgreiche Verkdufer
lernt, mit seinem Angebot

dort anzukniipfen, wo der
Kunde nach zusdtzlichem Nut-
zen sucht.

Angst vor dem Preis beseiti-
gen. «Wer billig kauft, kauft 6f-
ter», so lautet eine Lebensweis-
heit, die Hochpreisverkaufer
ihren Kunden mit auf den Weg
geben. Es gibt keine schlechten
Preise - sondern nur schlecht
erklarten Nutzen,

Sorge iiberwinden, als Person
abgewiesen zu werden. Viele
gute Verkdufer sind in ihrem
tiefsten Inneren Mimosen. Das
Verkaufstraining lehrt deshalb,
dass ein Nein des Kunden keine
persdnliche Niederlage ist.

Taktisches Wissen anwenden.
Je komplexer das Produkt, je
héher der Preis und je ver-
schlossener der Kunde, desto
wichtiger ist das Vorgehen in
mehreren Stufen.




