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Wenn Sie beide Seiten zeigen,
wird Ihr Umsatz steigen

Verkaufern eilt beim Kunden ein Vorschuss voraus - lei-
der ein Misstrauensvorschuss. Psychologische Tricks, die
vielerorts noch gelehrt werden, sorgen fur eine skeptische
Kundschaft. Mit entwaffnender Ehrlichkeit 1asst sich dieser
Teufelskreis durchbrechen, Vertrauen aufbauen, Kunden

gewinnen und Umsatz steigern.

Von Stephan Kober

Der will doch eh nur verkau-
fen...«: Dieser Gedanke schiefit
dem potenziellen Kunden durch
den Kopf, als er die Telefonnummer des
Verkaufers im Display sieht — und er lasst
sich von seiner Assistentin verleugnen.
Verraten und verkauft — wer kennt
die Redewendung nicht? Verkaufen hat
leider im deutschsprachigen Raum hiu-
fig ein negatives Image. Die Ursache sind
unredliche Verkaufsmethoden, mit denen
sich vermeintliche Top-Verkdufer rithmen
und fiir die sie sich bis heute feiern lassen,
weil es ihnen gelungen ist, Menschen mit
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Tricks zum Kauf von unniitzen Produkten
oder Dienstleistungen zu bewegen. Leider
strahlt diese negative Reputation auf die
unzihligen verldsslichen und ehrlich ar-
beitenden Verkiufer aus. Und das heifit:
Da der Berufsstand des Verkiufers duflerst
ehrbar ist und fuir die Wirtschaft eine tra-
gende Siule darstellt, ist es an der Zeit, ein
positives Image zu etablieren. Aber wie?

>> Klartext reden ohne verbale Mas-
kerade zeigt Wirkung <<

Von Gertrud Steinbriick konnen
wir lernen, was Verkiufer mit ehrlichem

Klartext erreichen konnen. Die Ehefrau
des ehemaligen Kanzlerkandidaten der
SPD hat im Jahr 2013 auf einem SPD-
Parteievent auf die sonst so gemeiniib-
liche verbale Maskerade verzichtet und
mittels klarer Kante ausgedriickt, was sie
von der Kandidatur ihres Mannes hielt:
nichts. Sie redete sich regelrecht in Ra-
ge und erwihnte, wie ihr Mann in der
letzten Zeit behandelt wurde, nicht et-
wa, weil er etwas Schlimmes angerichtet
hitte, sondern einfach nur, weil er eine
bestimmte politische Meinung vertrat.
Den Genossen hat der Inhalt ihrer Aussa-
ge sicherlich nicht gefallen. Dennoch er-
hielt sie als Feedback aus dem Publikum
minutenlange Standing Ovations sowie
herzliche und ehrliche Zustimmung. Mit
entwaffnender Ehrlichkeit ist es ihr ge-
lungen, Zustimmung und Aufmerksam-
keit der Anwesenden zu erlangen. Auch
deswegen, weil sie auf Binsenweisheiten,
Plattitiiden und iibliche Worthiilsen kon-
sequent verzichtete.
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Auch in der Geschiftswelt und im
Verkauf lauern nahezu an jeder »verba-
len Ecke« euphemistische Formulierun-
gen, Plattitiden und Binsenweisheiten.
Das Beispiel mit Gertrud Steinbriick zeigt
die Wirkung auf die eigene Ausstrahlung,
wenn man darauf verzichtet und offen
kommuniziert.

>> Die zwei Seiten der Medaille kom-
munizieren <<

Das war fiir mich Anlass genug, das
Medaillenprinzip zu entwickeln, welches
ich folgendermafien definiere: »Dem Rezi-
pienten ohne explizite Aufforderung Vor-
und Nachteile einer Option in grofitmog-
licher Klarheit auf den Punkt aufzeigen.«

Fiir den Verkauf ist dieses Prinzip wie
folgt pragmatisch einsetzbar: Zunichst
werden dem Kunden sinnstiftende Fragen
gestellt, die dem Verkiufer helfen, festzu-
stellen, was dem potenziellen Kiufer wirk-
lich wichtig ist. Daraufhin nutzt der Ver-
kaufer das Medaillenprinzip. Dazu zeigt er
dem Kunden in grofitmoglicher Offenheit

das Fiir und Wider seiner Entscheidung,
mit dem Anbieter ins Geschift zu kom-
men, auf. Dazu konnte beispielsweise ei-
ne in Echtzeit im Kundentermin erstellte
Pro- und Contra-Liste dienen: Was spricht
aus der Kundenperspektive fiir eine Zu-
sammenarbeit, was dagegen? Welche Vor-
teile ergeben sich, aber auch welche Nach-
teile? Falls der Verkdufer dem Kunden gut
zugehorthat und die Losung zu dem passt,
was dem Kunden wichtig ist, ist die Wahr-
scheinlichkeit, Vertrauen aufzubauen und
ihn zu tiberzeugen, hoch.

Zusitzlich deckt der Verkdufer damit
verborgene Einwinde des Kunden auf,
die er im weiteren Verlauf des Gesprichs
thematisieren konnte. Im selben Atemzug
zeigt er dem Kunden unmissverstindlich
auf, dass er es ehrlich meint. Denn nicht
der Kunde muss investigativ titig werden
und die Nachteile suchen — der Verkiufer
selbst ist es, der die »dunkle« Seite offen
darlegt. Das schafft Vertrauen, steigert die
Loyalitdt — und meistens dann auch den
Umsatz. |
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Stephan Kober ist Experte fr
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Vertrauen Sie bereits bei der Planung auf den vorbeugenden Brandschutz von
ROCKWOOL Steinwolle. Bauen Sie auf die Sicherheit, die lhnen unsere nichtbrennbaren
Dammstoffe bieten: Euroklasse A1, Schmelzpunkt >1000°C. Entscheiden Sie sich fir das
gute Gefuhl, im Ernstfall alles zum Schutz von Menschen und Werten getan zu haben.

Ubernehmen Sie beim Brandschutz die 1000°C-Verantwortung!

www.rockwool.at
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