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Schluss

Schon seit ldngerem erhéhen viele
Unternehmen ihre Bemihungen,
Neukunden zu gewinnen und an
Bestandskunden mehr zu verkau-
fen. Also wachst der Druck auf
den einzelnen Verkdufer. Denn
jeder versucht, ein méglichst gro-
Res Stiuck vom kleiner werden-
den Kuchen zu erhaschen. Und
wer gewinnt? Rhetorik- und Ver-
kaufstrainer Ingo Vogel kennt die
Antwort darauf: ,Der Verkaufer mit
der grofRten emotionalen Kompe-
tenz." Im Folgenden erklart er den
Leserinnen und Lesern, warum
ohne Emotionen kein Umsatz ge-
macht wird und emotionale Kom-
petenz demnach der grofSte Wett-
bewerbsvorteil sein kann. Lesen
Sie nun, mit welchen Todsinden
jedes Verkaufsgesprach zu einem
Flop wird und was es zu vermei-

den gilt.

Mangeinde Konzentration,
Lust und Leidenschaft

Der Misserfolg vieler Verkaufsge-
sprache ist vorprogrammiert.
Warum? Der Verkaufer ist unkon-
zentriert und hat keine Lust auf
das anstehende Gesprdach und
den jeweiligen Kunden. Er gibt
sich negativen Gedanken und dis-
teren Vorahnungen hin statt sich
zum Beispiel an sein erfolgreich-
stes Gesprach zu erinnern. Dabei
wirde dies seine Laune verbes-
sern und seine Selbstmotivation
steigern. Also wirde er auch im

Die Todsuinden im Verkauf

Langweiliger Small Talk ist nicht gerade forderlich fir den Verkauf.

Kundenkontakt mehr Zuversicht
und Leidenschaft ausstrahlen.

Den Kunden aus den Augen
verlieren

Ein folgenschwerer Fehler vieler
Verkdufer ist: Sie sind zu sehr mit
sich oder ihrer Gesprachsstrate-
gie beschaftigt. Deshalb geht ih-
nen in der fir den weiteren Ge-
sprachsverlauf so wichtigen Auf-
taktphase der Kundengesprache
die Wahrnehmung fir den Kun-
den, seine Stimmung und Situati-
on verloren. Das heif3t, lhnen ent-
gehen wertvolle Informationen,
die ein wirklich kundenorientiertes
Gesprach erst mdglich machen
und lhnen helfen, den néchsten
Fehler zu vermeiden.

Langweiliger Small Talk

Ein sensibles Wahrnehmen des
Kunden ist auch die Vorausset-
zung fir einen auRergewdhnlich
guten Small Talk. Der ist fur den
Beziehungs- und Vertrauensauf-
bau wichtig. Weil ihnen die An-
tennen fur ihre Kunden fehlen,
dreschen viele Verkaufer in dieser
Gespréachsphase stereotype Phra-
sen, die ihre Gespréachspartner
langweilen.

Sie
nehmen ihr Gegeniber und des-

Anders Spitzenverkaufer!
sen Umfeld und Befinden sensi-
bel wahr. Und die so gewonne-
nen Infos nutzen sie, um den
Kunden zum Beispiel auf ein ge-
Hobby
chen. Oder die gemeinsame Si-

meinsames anzuspre-

tuation als Eltern. So schaffen sie
einen personlichen Draht zum
Kunden.

Und noch etwas praktizieren
echte Profis: den ,Non Talk". Sie
strahlen den Kunden nach einer
freundlichen Begrifdung einfach
an und sagen nichts. Das ist das
beste Mittel, um Kunden in Se-
kundenschnelle zu signalisieren:
Ich bin anders als die Anderen!
Das sorgt fur ein positives ,Aha-
Erlebnis", steigert das Interesse
und die Aufmerksamkeit.

Eine kraftlose,
unemotionale Sprache

Mit jedem Wort transportieren wir
Information und Emotion und wir
beeinflussen damit uns selbst

und andere. Leider ist die Spra-
che vieler Verkaufer von langen,
verschachtelten S&tzen und va-
gen Formulierungen geprégt. Es
fehlen kundenorientierte Aussa-

gen wie ,Sie haben ..." ,Sie ge-

winnen ,Sie erreichen ..."
,Sie sparen..." Und so benutzen
nur selten emotionalisierende

Magic Words wie ,wertvolle" Vor-

teile, ,innovative" Technologie

oder ,traumhafte" Renditen.

Und Sie
klingt oft alles andere als begei-

ihre Sprechweise?

stert und Uberzeugt. Dabei gilt:
Stimmt das ,Wie" nicht, kauft der
Kunde dem Verkaufer auch seine
Worte nicht ab. Er wird misstrau-
isch und zogerlich. Das ist fatal fir

den gewinschten Abschluss!

Unflexibilitdt im Verhalten

Viele Verkdufer haben nur eine
Gesprachsstrategie. Dabei tickt je-
der Kunde anders. So legt der
eine zum Beispiel Wert auf viele
Detailinfos. Er will genau wissen,
Produkt funktioniert.
Dem Anderen reicht das Wichtig-

wie das
ste. Er will primar wissen, welche
Vorteile er vom Kauf hat. Berat
der Verkaufer den erstgenannten
Kunden zu kurz oder den Ande-
ren zu ausfuhrlich, sind Probleme
vorprogrammiert. Dabei l3sst sich
dies durch eine so einfache Frage
wie ,Was mochten Sie denn Uber
unser Angebot wissen?" vermei-

den. Und der Verkdufer spart

durch diese eine Frage viel Zeit.
Denn den meisten Kunden rei-
chen die wichtigsten Infos. Zu vie-
le Details langweilen sie.

Weitere Todsiinden im

kurzen Uberblick:

* Fragetechnik statt echtes Inter-
esse

* Keine Teilerfolge sichern

* Eindeutige Kaufsignale miss-

achten
o Ziel-

schluss sein

und mutlos beim Ab-

Ingo Vogel ist Rhetorik- und Ver-
kaufstrainer aus Esslingen. Er
gilt als Experte fir emotionales
Verkaufen. Er ist unter anderem
Autor des im Gabal Verlag er-
schienenen Buchs ,Top Emotio-
nal Selling: Die 7 Geheimnisse
der Spitzenverkaufer". Weitere
Informationen:
www.ingovogel.de




