VERKAUF

So erdffnen Sie ein
Verkaufsgesprach

Um ein erfol greiches Verkaufsgespréach fuhren zu konnen

ist die richtige Gesprachs-
eréffnung von grof3ter
Wichtigkeit.

Die Gesprachserdffnung wird oft mit
folgendem Inhalt verwechselt: »Hallo
Herr Meier! Na, wie geht es |hnen
denn? Was macht |hr Hund?« Diese
Phase nenne ich auch die »Warme-
mich-auf-Phase« oder die »Blabla-
Phase«. Nach dieser Phase, die nur
ganz kurz dauert, sagt der Kunde
meistens: »So, Herr Verkaufer, was
haben Sie denn Gutes fir mich?«
Das ist das horbare Zeichen, dass
der Kunde beginnen mdchte.

Generelles ansprechen

Bevor Sie lhre Unterlagen und
Prospekte auf dem Tisch ausbreiten,
schauen Sie den Kunden an und
eroffnen das Gesprach, indem Sie
Ihn auf generelle Bedirfnisse hin
ansprechen. Falls er Verkaufsleiter
ist:  »Herr Meier, lhnen als
Verkaufsleiter ist bestimmt schon
aufgefallen, dass die Verkaufer
immer mehr Innendiensttatigkeiten
erledigen muissen, anstatt beim
Kunden zu sein. Wie ist das in lhrer
Firma?« Falls er Inhaber ist: »Herr
Kraus, lhnen als Inhaber Ilhres
Unternehmens ist der Gewinn die
wichtigste Sache. Wie verhélt es sich
in lhrer Branche heutzutage mit dem
Gewinn?«

Bedurfnisse erkennen

Wie wissen Sie aber, welche Bediirf-
nisse ein Personalchef, eine
Werbeleiterin oder eine Marketing-
leiterin haben? Nun, machen Sie
sich doch einmal eine Aufstellung.
Die Bedirfnisse sind praktisch immer
dieselben. Wahrend z. B. die
generellen Beddrfnisse von
Verkaufsleitern Umsatz und Gewinn
und viele Termine ihrer Verkaufer
sind, ist der Inhaber ebenfalls an
Umsatz und Gewinn interessiert, aber

auch an der Sicherung seiner
Arbeitsstellen, seinem Ansehen und
Prestige. Stellen Sie eine Liste
zusammen, mit welchen Leuten Sie
es zu tun haben. Sie werden bald
feststellen, dass die Bedirfnisse
branchenubergreifend sind. Natrlich
gibt es auch branchenbedingte
Bediirfnisse, die Sie kennen sollten.
Falls nicht, fragen Sie den Kunden
danach.

Auf gleicher Ebene diskutieren
Weshalb tun Sie dies aber? Sie tun
es deshalb, weil Sie damit sofort
Vertrauen schaffen. Indem Sie den
Kunden genau dort »abholen«, wo
ihn der Schuh druckt. Der Klient
denkt dann sofort, dass Sie Ihr
Handwerk verstehen, und schon
sprechen Sie mit ihm auf gleicher
Ebene. Kurze Analyse:

»lhnen als Projektleiterin ist es ein
groRes Anliegen, die Ubersicht tiber
die vielen Aufgaben nicht zu
verlieren. «Hier denkt sie »ja,
genaul«

Stellen Sie eine Frage gleich nach
dem EinfUhrungssatz. jetzt ist der
Kunde an der Reihe, und Sie sollten
sich ruhig verhalten. Notieren Sie
sich die Antworten. Der Kunde kann
jetzt Uber sich reden. Die kurz
gehaltene Gesprachseroffnung
schafft den flieRenden Ubergang
zum vertieften Gesprach, wo Sie
dem Kunden noch mehr Fragen
stellen. Erst dann beginnen Sie mit

der Prasentation. g
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