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Die Gemeinsamkeiten von Verkaufer und Laufer

Berufliche Herausforderungen &hneln dem Wettkampf eines Profisportlers

Seg oder Niederlage? So lautet
bei gportlichen Wettkémpfen
oft die einzig relevante Alterna:
tive. Ahnlich ist es im Vekalf.
Auch dort kann nur ein Verkau-
fer den begehrten Auftrag erlan-
gen. Entsprechend viel kénnen
Verkéufer von Spitzensportlern
lernen. Davon igt der ehemalige
Gewichtheber Ingo Vogd (iber-
zeugt.

Sat Monaten arbeitet Verkaufer
Miller auf den ersehnten Te-
min hin. Immer wieder hatte er
den potenziellen Kunden ange-
rufen. Dann endlich ist es -
weit. Der umworbene Kunde
sagt: ,Kommen Se doch ma
vorbei. Vielleicht..." Vekaufer
Mdller weil3: Nun gilt es Nun
muss ich den Kunden fir mich
gewinnen. Denn wenn ich ihn
be diesem Treffen nicht Uber-
zeuge, dann war dle bisherige
M iihe vergebens.

Ahnlich ig es bei einem Wett-
kampf von Individualsportlern
- ob Gewichtheber, Turner,
Leichtathlet oder Triathlet.
Auch de arbeiten oft monate-,
tells sogar jahrelang auf einen
einzigen Wettkampf hin - zum
Beigpid auf die Europameister-
schaften oder gar auf die Olym-
pischen Spide. Und wenn de
am Tag X nicht ihr Kénnen zei-
gen, dann war der gesamte Auf-
wand umsonst. Was kénnen Vea-
kéufer dso von Profi-Sportlern
lernen?

1.Ein gewisses Talent ist notig

Es gibt verschiedene Berufe und
Sportarten. Wer sich zum Léaufer
eignet, hat nicht automatisch

das Zeug zum guten Schwim-
mer. Das heildt: Ohne ein gewis
s Tdent kann man in keiner
Sportart absolute Spitze wer-
den.

Das gilt auch fir den Vekalf.
Waer sch davor scheut, auf ande-
re Menschen zuzugehen, sollte
nicht den Vekaufer-Beruf
wahlen. Denn er wird selbst mit
hartem Training maxima en
guter Verkéufer werden, ein Ver-
kaufsAss jedoch nie.

2. Ohne Schweil3 keinen Preis

Das bedeutet aber nicht, dass
der Taentierteste automatisch
der Besewird. Im Gegentell. So-
wohl im Sport ds auch im Be
rufdeben versinken gerade die
Top-Tdente oft irgendwann im
Mittelmal3. Denn ihnen fdlen
am Anfang die Erfolge in den
ScholR. Deshdb neigen se zur
Selbstiiberschétzung. Se Uberse-
hen, dass das Tdent nur die Ba:
gs fir den Erfalg bildet. Wird es
nicht gehegt und gepflegt, ver-
kiimmert es.

Fir ene jahrelange Plackere
fehlt viden begnadeten Tden
ten aber der nétige Biss. Denn
das tégliche Training it oft lang-
wellig und monoton. Doch oh-
ne en regadmddges Sch
Muhen kann man weder die &i-
gene Leistung steigern, noch ge
hen einem gewisse Ablaufe in
Fleisch und Blut Uber. Ahnlich
i es im Vekasf. Auch hier
geniigt es nicht zu wissen, wie
man einem Kunden ein Ange-
bot schmackhaft macht. Das
muss man auch immer wieder
Uben - im dillen K&mmerchen

und in der ,Wettkampfsituati-
on", dso im Kontakt mit Kun-
den.

3. Strategie und Taktik schulen

Diesss Uben ist auch notig, well
kein Wettbewerb dem anderen
gleicht. Einfach lasst sch dies
am Beispid enes Langstrecken-
laufs erlautern. Manche Wett-
laufe starten langsam, andere
schnell. Manche finden bei Re-
gen, andere be strahlendem
Sonnenschein statt. Also muss
der Laufer sane Taktik der S-
tuation anpassen. Ahnlich ist es
im Vekauf. Auch hier sind die
Rahmenbedingungen verschie-
den. Md gibt es nur zwei, ma
ein Dutzend Mitbewerber. Md
hat der Kunde Erfahrung mit
dem Produkt, mal nicht. Md ist
die Kontaktperson ein Techni-
ker, md der Geschéftsfhrer. Al-
0 muss auch der Verkéufer sgin
Verhdten der Situation anpas-
sen. Das kann er nur, wenn er
die Verkaufstechniken im Schiaf
beherrscht. Denn nur dann is»
beim ,Wetkampf" sein Kopf
frei, und er kann angemessen
reagieren.

4. Sich gezielt vorbereiten

Wichtig ist auch eine gezidte
Wettkampfvorbereitung.  Das
heil%, dar Vekaufa sollte im
Vorfdd zum Bespid ermitteln:
Wer sitzt mir gegentiber? Der
Leiter IT, den technische Details
interesseren, oder da Ge
schéftsfihrer, der vor dlem wis
sen mochte: Wie schnell rechnet
sich die Invedtition? Des Weate-

AufdiePlatze,
fertig, los!
Auchbeieinem
Wettkampfum
einenAuftrag
startenviele
Bewerberaufglei-
cherHohe,doch
nurderErste

im Zielmachtdas
Rennenumden
Vertragsabschluss.

-
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ren: Wie weit ist die Kaufent-
scheidung beim Kunden fortge-
schritten? Moéchte er sich nur in-
formieren oder ist er zum Kauf
bereit?

Kurz, der Verkaufer sollte wis
sen: Handelt es sch bei dem Ge-
spréch sozusagen um einen Vor-
lauf, bei dem ich nur andeuten
muss, was ich kann, damit ich
im Rennen bleibe? Oder ist dies
der Endlauf, bei dem ich dle Re-
serven mobiliseren muss, um
am Ende ganz oben auf dem Se-

gerpodest zu stehen?
5. Sich mental einstimmen

Be einem Wettlauf entscheiden
oft Hundertstelsekunden Gber
Seg und Niederlage. Ahnlich ist
es im Vekauf, denn auch hier
gibt es meist gute Mitbewerber.
Deshdb sind es oft Kleinigke-
ten, die ausschlaggebend sind
bei der Frage, wer das Rennen
um den begehrten Auftrag ge-
winnt. Entsprechend wichtig ist

es, Sch auf den Wettstreit mental
einzustimmen. Zum Beispid, in-
dem man vorab gedanklich
durchspielt, wie das Gespréch
verlaufen konnte. Und sch
nochmals bewusst macht: Wd-
ches Zid mochte ich erreichen?
Denn wer im Wetkampf ge-
danklich nicht vall be der Sache
i, ha mest bereits verloren.
Oder e muss sch mit dem zwei-
ten oder dritten Platz zufrieden
geben. Was im Verkauf gleichbe-
deutend mit verlieren ist. Denn



dort gibt es keine Slber- und
Bronzemedaillen. Es gibt in der
Regd nur einen Auftrag. Also
gibt es auch nur einen Seger.

6. Zum richtigen Zeitpunkt
Top-Leistung zeigen

Deshadb mussen  Vekédfer,
wenn se wichtige Kunden tref-
fen, ihr gesamtes Lestungspo-
tenzia abrufen. Das geingt
Spitzenverkéufern meist auch.
Denn ge lieben den Wettkampf.
Se freuen dch darauf, endlich
ihr ganzes Konnen zeigen zu
dirfen. Und besonders solz
snd se wenn de dch gegen
dsake Rivden durchsetzen.
Ahnlich wie Spitzensportler. Se
freuen sch zwar auch auf Wett-
kémpfe mit eher mittelmélligen
Konkurrenten. Der Hohepunkt
it es fur Se aber, wenn de sch
mit gleich starken oder sogar &-
was stérkeren Gegnern messen
dirfen. Denn dann wissen se
Ich muss eine absolute Top-La-
stung bringen, um den Seg zu
erringen.
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