Vortrag

Das Feuer der Begeisterung zahlt beim Verkaufen

GOSHEIM -, Das Feuer der Begeis-
terung, das muss sichtbar sein,
wenn ich gut verkaufen will”, so
Christine Moser, Trainerin fiir kun-
denorientierten Verkauf. Wer es
genauer wissen wollte, hatte am
Montag Gelegenheit dazu: Veran-
staltet von ,Heuberg aktiv” fand in
Gosheim ein Seminar statt.

Von unserer Mitarbeiterin
Coralie Infante

Die vorgestellten Tipps sollten den
rund 35 Teilnehmern den Weg zu ei-
nem erfolgreichen Verkaufsgesprach
erldutern. Das Allerwichtigste sei die
Einstellung beim Verkauf, erklarte Mo-
ser.

Nicht jeder sei zum guten Verkau-
fer geeignet. Veranschaulicht hat dies
die Trainerinanhand einer Geschichte:
Ein Koch mdchte im Reich seines K&
nigs als bester Koch gelten. Er strengt
sich an, aber der Erfolg bleibt aus. Da
bekommt er folgenden Hinweis: ,Sei
Uberzeugtvon dir, aber nicht Gberheb-
lich. Behandle deinen Gast, wie du
selbst behandelt werden mdchtest.
Und koche mit Muf3e.” Der Koch wen-
det die Tipps nacheinander an, aber
der Erfolg bleibt wieder aus. Erst als er

alle drei Tipps im selben Mafe anwen-
det, stellt sich der Erfolg ein.

Demnach sind ein selbstbewuss-
tes Auftreten, Einflihlungsvermdgen
dem Kunden gegenUber und die Liebe
zum eigenen Produkt die Grundpfeiler
einer gewinnbringenden Verkaufs-
strategie.

Aber wie erkldre ich mein Pro-
dukt? Wichtig sei, zwischen den Ei-
genschaften des Produkts und deren
Nutzen zu unterscheiden. Das heif3t,
der Schuster preist das bequemere
und gestindere Gehen an, nicht so
sehr das gute FuBbett. Und die lange
Lebensdauer der Olheizung istinteres-
sant, weil sie Zeit und Geld spart. Und
fragt der Kunde nach dem Preis, sei
das Nennen des Preises mit wiederhol-
temNennendes Nutzen zu erwahnen.
Das erzeuge beim Kunden ein gutes
Gefuhl.

Keine geschlossenen Fragen

Fur den gelungenen Einstieg ins
Verkaufsgesprach sei die Fragetechnik
entscheidend. Es wird zwischen ge-
schlossenen und offenen Fragen un-
terschieden. Geschlossene Fragen
werden vom Gegenuber mit ,Ja"” oder
.Nein” beantwortet. Das Gesprach
kommt nicht in Gang. Klassisches Bei-
spiel: ,Kann ich lhnen helfen?”. Die-

selbe Frage offen gestellt lautet: ,Wie
kannichlhnen helfen?”. Sieermuntert
den Kunden zum Reden, erkann seine
Wunsche duBern. Ein guter Verkaufer
kann zuhoren. Es seiein TrugschluB zu

glauben, der gute Verkaufer rede viel.
Das Ziel sei vielmehr, den Kunden zum
Reden zu bringen. Ein Tipp aus dem
Publikum war, eine Frageliste zu er-
stellen, der Kunde kaufe ja auch mit
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seiner Einkaufsliste ein.

Im zweiten Teil des Abends
machte Moser die drei verschiedenen
Kundentypen deutlich. Es gibt den vi-
suellen (sehenden), auditiven (horen-
den) und kinasthetischen (fuhlenden/
riechenden/schmeckenden) Kunden.
Um herauszufinden, zu welchem Typ
der Kunde gehdrt, kdnne ein Verkau-
fer auf die Redewendungen des Kun-
den achten. ,Das sehe ich ganz an-
ders” deutet auf den visuelien Typ hin,
wahrend ,,Das hort sich nicht gut an”
die Worte des auditiven Typs sein kdn-
nen.

AuBerdem weisen die Typen un-
terschiedliche Verhaltensweisen auf.
Wahrend der visuelle Kunde Distanz
bendtigt, mag der kindsthetische
Kunde Korperkontakt wie Schulter-
klopfen. Daher passt sich der gute Ver-
kaufer seinem Kunden an: Mit dem vi-
suellen Kunden spricht er vorzugs-
weise Uber die schone Optik des
Schuhs, wahrend er weif3, dass der kin-
asthetische Kunde vor allem das wei-
che Leder fihlen will.

Zum SchiuB wies Moser auf die Zu-
satzverkaufe hin. Dabei gibt es die
Wahl, zum Hauptprodukt passende
Utensilien zu verkaufen oder Produkte
einer anderen Branche. Es gehe da-
rum, Winsche beim Kunden zu we-
cken.



