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Verkaufen unter

erschwerten Bedingungen

Was zeichnet eine erfolgreiche Verkaufskraft
heutzutage aus? Die Covid-19-Pandemie hat zwar viele
Unternehmens- und Lebensbereiche verandert sowie
digitalisiert, jedoch gibt es wenig Grinde, um den
gesamten Verkaufsprozess sowie dessen Kommu-
nikation neu zu erlernen. In diesem Beitrag wird
erldutert, mit welchen Denkstrategien und welchem
Auftreten eine wirkungsvolle Verkaufskraft auch in
unsicheren Situationen tberzeugen kann.

Dr. Oliver Mattmann

ie wird «Erfolg» in der heutigen Zeit
eigentlich definiert? Aufgrund der
Corona-Krise ist es notwendig, das
Konzept dieses Begriffs zu Uberden-
ken. Dadurch wird ersichtlich, dass
der Erfolg einer Verkaufskraft nicht zwingend mit
einer Unterschrift auf dem Kaufvertrag gleichge-
setzt werden kann. Auch ein gelungenes Verkaufs-
gesprach ist ein Erfolg, welcher besonders in Kri-
senzeiten gebiihrend anerkannt werden soll. Die
gegenwartige Situation erfordert namlich mehr

Fingerspitzengefiihl als zuvor: Es ist nun umso
wichtiger, die Winsche und Vorstellungen der Kun-
den prazise zu erfragen. Dies geschieht mittels
einer strukturierten Bedirfnisanalyse, in welcher
die Verkaufskraft verschiedene Fragetechniken an-
wenden kann, um die konkreten Anforderungen der
Kundschaft zu ermitteln. In diesem Zusammenhang
werden haufig offene Fragen angewendet, die auch
als «W-Fragen» bezeichnet werden kdnnen: Was
mochten Sie in diesem Gesprdch klaren? Wo und
wie kénnen wir Sie bei lhren Zielen unterstitzen?
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Die Klare Bestimmung der
Kundenvorsteliungen ist
notwendig fir den erfolg-
reichen Ablauf eines Ver-
kaufsgespraches, Auf die-
se Weise kann die Ver-

Wie stellen Sie sich eine Zusammenarbeit vor? Was
ist lhnen besonders wichtig? Auf was legen Sie
Wert? Was darf unter keinen Umstanden passieren? o siaf abschatzen, wel-
Welches Budget haben Sie? Wer wird dariber ent- chen Mehrwert sich die
scheiden? Wer muss alles zustimmen? Wie stellen Kunden von Produkt oder
Sie sich die ndchsten Schritte vor? All diese Fragen  Dienstieistung winschen,
eignen sich, um im Verkauf die Ausgangslage fest-

zulegen und die Vorstellungen des Gegeniibers

besser zu verstehen.

Was kann die Kundschaft durch
den Kauf gewinnen?

Die klare Bestimmung der Kundenvorstellungen ist
notwendig fur den erfolgreichen Ablauf eines Ver-
kaufsgespraches. Auf diese Weise kann die Ver-
kaufskraft abschatzen, welchen Mehrwert sich die
Kunden von dem Produkt oder der Dienstleistung
wilinschen. Besonders im technischen Verkauf wer-
den oft Produktdetails sowie weitere Eigenschaften
der Geradte beleuchtet. Diese Informationen sind
zwar grundlegend fir eine umfassende Produkt-
beschreibung, aber sie vermitteln den Kunden nicht,
wie diese durch den Gebrauch dieses Gerates pro-
fitieren. Vielen Verkaufsmitarbeitenden fallt es
schwer, diesen Mehrwert fir die Kunden genau zu
definieren. Deshalb ist es umso wichtiger, stets den
maximalen Nutzen flr die Kundschaft in den Vor-
dergrund zu stellen [zum’ Beispiel mit der Frage:

_ Wieso kaufen die Kunden B&iFuns? Weshalb kaufen

unsere Kunden diese Produkte oder Dienstleis-
tung?). Ferner kann der M&hrwert auch fir.die je-
weilige Zielgruppe konkretisiert werden: Eine ge-
schickte Verkaufsperson wird nicht nur den Nutzen
fur die Person prasentieren, welche bloss den Kauf
tatigt. Sie geht auch darauf ein, welche Vorteile die
effektiven Nutzer haben werden, und zeigt, welchen
Mehrwert des Produkts die Entscheidungstragen-
den feststellen werden. Durch den bewussten Per-
spektivenwechsel konnen iiberzeugende Argumen-
te im Sinne des Nutzens aufgezeigt werden. >
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Reibungslose
und transparente
Produktione

Abacus Produktionsplanung
und -steuerung (PPS) -

die Planungssoftware fir
Fertigungsunternehmen

Einlastung

lhr Nutzen mit
Abacus PPS

Das PPS wurde als integriertes
Modul im Abacus Software-
system speziell fir Fertigungs-
und Industrieunternehmen
entwickelt. In der Gesamtlésung

finden sich keine doppelten
Datenbestinde beziiglich Artikel-/
Lagerdaten, Dispositionskenn-
zahlen und Adressinformationen.

abacus.ch/pps
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Unterschied in der Leistung der Verkaufskraft

Gerade wenn sich ein Verkaufsgesprach in einer
unberechenbaren Zeit abspielt, ist das Auffihren
von kankreten Losungswegen ein grundlegender
Erfolgsfaktor. Indem eine Verkaufsperson mehrere
Lésungsmaglichkeiten vorstellt und prazisiert, si-
gnalisiert sie den Kunden die Sicherheit und Zuver-
sicht, die sie sich wiinschen. Deshalb ist eine klare
Strukturierung der Losungsvorschlage umso wich-
tiger, um das Vertrauen in die Zusammenarbeit zu
starken. Hierflr ist auch die personliche Wirkung
der Verkaufskraft massgeblich. Weil vergleichbare
Maschinen eine ghnliche Grundfunktion besitzen,
kann eine Verkaufsperson an dieser Stelle mit den
eigenen Kompetenzen sowie der personlichen Wir-
kung Uberzeugen. Dabei handelt es sich nicht um
die Selbstinszenierung der Verkaufsperson, welche
sie dazu zwingt, eine oberflachliche Rolle im Ver-
kaufsgesprach einzunehmen - im Gegenteil.

Authentizitét ldsst sich nicht imitieren

Zwar ist die Steigerung der persdnlichen Wirkung
ein komnplexer Prozess, der nicht von heute auf mor-
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gen vonstattengehen kann. Dennoch gibt es drei
Kriterien, an welchen man sich im Kundengespréch
orientieren kann: An erster Stelle gilt es zu reali-
sieren, dass der Mensch in jeder Situation eine be-
stimmte Wirkung hat. Ob man nun schweigt oder
spricht - durch unsere Mimik und Gestik wirken wir
immer, Zweitens braucht es in jedem Moment gleich
wenig beziehungsweise gleich viel, um positiv oder
negativ zu wirken. Meist besitzt man nur eine Chan-
ce, um einen gelungenen ersten Eindruck zu hin-
terlassen. Oft entscheidet der Mensch in wenigen
Sekunden, wie das Gegentiber auf ihn wirkt. Durch
die strategische Anwendung von Instrumenten wie
offenen Fragen, Blickkontakt und der Macht des
Schweigens kann die persénliche Wirkung sprung-
haft gesteigert werden. Schliesslich ist es auch die
unbewusste Wirkung, welche die eigenen Verkaufs-
aktivitdten beeinflussen kann. Eine angespannte
Haltung ist besonders zur gegebenen Zeit ein hem-
mender Faktor. Eine Verkaufskraft, welche besorgt
in die Zukunft blickt, wird ihre Kunden nur schwer
iiberzeugen kénnen, ein langerfristiges Geschaft
mit ihr zu machen. Daher ist eine zuversichtliche
Einstellung gegentber der aktuellen Situation und
der Zukunft entscheidend, um den persdnlichen
Verkaufserfolg zu steigern.

Die Kundenbeziehung als langfristiges
Investment

Um diese Punkte zu realisieren, ist eine saubere
und Ubersichtliche Planung der persénlichen Ver-
kaufsaktivitdten unumganglich. Wer dies bereits vor
der Covid-19-Krise nicht gewissenhaft ausflhrte,
wird unter den erschwerten Bedingungen einer
grossen Herausforderung begegnen: Wenn der Ver-
kauf nicht will, steht das Unternehmen still. Weil
der Verkauf ein fliessender und kontinuierlicher
Prozess ist, welcher im Idealfall nicht stocken soll-
te, sind jegliche Informationen von der Akquise Uber
aktive Angebote hin zur Verkaufsgestaltung regel-
massig nachzufassen. Denn das oberste Ziel im
Verkauf ist es, dass der Kunde einen freiwillig wei-
terempfiehlt. Grundsatzlich sollte man nicht an
einem einmaligen Geschaft interessiert sein, son-
dern eine langerfristige Beziehung zum Kunden
pflegen.

Eine personliche Empfehlung ist die beste, wir-
kungsvollste und zugleich glinstigste Werbung fir
die Verkaufspersan und das Unternehmen. Durch
die aktive Weiterempfehlung stehen Vertriebsmit-
arbeitenden viele neue Tiren bei weiteren Kunden
offen. Daher ist es wichtig, die Beziehung zur Kund-
schaft auch nach dem Verkaufsabschluss zu pfle-
gen. Wenn man sich als Verkaufskraft an ge-
meinsame Vereinbarungen halt, den Kunden voller
Uberzeugung aktiv zuhdrt und konstant einen guten
Service bietet, wird die Kundschaft auch gerne eine
Empfehlung aussprechen. Em
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