Vertrieb

Wie komme ich

Zu mehr Auftragen

Wenn Sie die vier wichtigsten Schritte nicht beachten, dann
ist das bei dem heutigen scharfen Wettbewerb fast so, als
wurden Sie freiwillig in ein Haifischbecken springen

Wir leben in einer Zeit des
verscharften Konkurrenzkampfes,
in einer Zeit, in der Kunden vor
lauter Informationen und
Mdglichkeiten nicht mehr ein und
aus wissen. Im schlimmsten

Falle werden wichtige Entscheid-
ungen unterlassen oder sich »aus
dem Bauch heraus« fur die
ungunstigere Losung entschieden.

»Jeden Tag eine gute ldee,
dass sind 365 gute Ideen

pro Jahr.«
Carl-Heiner Sieben, Vertriebs-
Direktor-Union Investment

Was der Kunde braucht, ist ein
Leuchtfeuer, an dem er sich
orientieren kann. Wenn Sie ein

erstklassiges Produkt und/oder
eine ganz hervorragende
Dienstleistung haben, dann

werden Sie zum Leuchtfeuer.
Entdecken Sie die 4
entscheidenden Schritte, damit Sie
zum Leuchtfeuer fir Ihren Kunden
werden, und helfen Sie ihm
sich firr Sie zu entscheiden!

Schritt 1.

Sagen Sie lhrem Kunden, was er
davon hat, dass es Sie gibt.

Am besten gelingt es durch ein
klar formuliertes, am Nutzen
orientiertes Alleinstellungs-
merkmal.

Dieses Merkmal ist die Antwort auf
die beiden wichtigsten Fragen, die
lhre Kunden haben:

O » Warum sollte ich mich fir Sie
und nicht fur einen anderen
Anbieter entscheiden? «

O »Was habe ich als Kunde
davon, dass es Sie gibt?«

Viele antworten auf diese Frage
vielleicht mit » Wir bieten den
besten Service« oder » Wir haben
so und so viele Jahre Erfahrung.«

Das sind keine
Alleinstellungsmerkmale, sondern
Aussagen ohne Nutzen.

Formulieren Sie besser einen oder
zwei kurze Satzen, und sagen Sie
lhrem Kunden, warum er sich flr
Sie entscheiden sollte.

Ein Beispiel:

»lch helfe Ihnen, bessere Fragen ~

zu stellen, damit Sie bessere
Antworten erhalten. Dadurch
kénnen Sie jeden Tag noch

erfolgreicher werden und langfristig
die Ziele erreichen, die Sie wirklich
erreichen wollen!« ,

»Kunden entscheiden sich
dann zum Kaufen, wenn
sie das, was das Produkt
tut, mehr lieben, als das

Geld, das sie in das
Produkt investieren
mussen.«

Zig Ziglar, Secrets of Closing the Sale

Schritt 2:

Denken Sie
Durchleuchten Sie alle Ihre
Werbemittel. Sprechen Sie in
diesen Werbemitteln.»kundisch,
das heildt, présentieren Sie den
jeweiligen Nutzen, sprechen Sie
von Vorteilen und dem, was der
Kunde davon hat, wenn er sich fir
Sie und lhr Angebot entscheidet,
oder begnigen Sie sich damit,
Produktmerkmale aufzuzahlen ?

»kundisch«.

Machen Sie folgenden
Test:

Markieren Sie mit einem roten
Leuchtmarker in lhren Druck-

sachen alle Passagen, die reine



Produktaussagen und —eigen-
schaften  beinhalten. Danach
markieren Sie mit einem gelben
Leuchtmarker alle Passagen, die
Nutzenaussagen und Vorteile
beinhalten.

Wie sieht lhr Ergebnis aus? Im
Idealfall ist die Mehrzahl der
Uberschriften gelb, und nach einer
Produktaussage folgt immer ein
Nutzenargument. Beantworten Sie
Ihrem Kunden die Fragen: » Was

habe ich davon? « und » Wo ist fur
mich der Nutzen?«, ohne einen
allzu groRRen Interpretationsspiel-
raum zu lassen.

»Kunden kaufen nicht das
Produkt, sondern das

Produkt des Produkts. «
Zig Ziglar , der totale Verkaufserfolg

Schritt 3:

Machen Sie die Preise zur
Nebensache.

Wenn Sie die ersten beiden
Schritte  getan haben, dann

kommen die Kunden fast von
alleine zu lhnen, denn lhre Kunden
wissen jetzt, dass es zu ihrem
Vorteil ist, Sie zu kennen und sich
an Sie zu wenden.

Sie sind fur lhren Kunden so
attraktiv geworden, dass Sie fir ihn
zu einem Leuchtfeuer geworden
sind.

Behalten Sie dies immer im
Hinterkopf, gerade dann, wenn es
um das Formulieren von
Angeboten und Preisen geht.

Der Preis ist immer nur eine Option
innerhalb eines Gesamtpakets. In
erster Linie geht es darum, dem
Kunden so viel Nutzen zu geben,
dass er erkennt, dass es klar zu
seinem Vorteil ist, sich fur Ihr
Angebot zu entscheiden.

Schritt 4:

Werden Sie jeden Tag besser.

Das Aulergewdhnliche von heute,
ist das Normale von Morgen.

Sammeln Sie deshalb
kontinuierlich Ideen.
Das ist aber nicht alles. Dazu

mussen Sie sich auch eine ldeen-
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sammlung anlegen, in der Sie lhre
Ideen, Notizen und Inspirationen
strukturiert ordnen, so dass Sie
diese fur ein kontinuierlich
stattfindendes Brainstorming
immer sofort zur Hand haben.
Wahrend dieses Brainstormings
konfrontieren Sie sich mit
folgenden Fragen aus meinem
»kreativen Dutzend«:

1. Womit habe ich in letzter Zeit
meine Kunden wirklich begeistert?
2. Womit habe ich die beste
Resonanz erhalten?

3. Welche neuen Erkenntnisse gibt
es auf die Frage: Was tut mein
Produkt fir den Kunden?

4. Wie habe ich in letzter Zeit
einem Kunden geholfen, damit er
weniger Sorgen, Probleme und/
oder Frustrationen hat, und was
kann ich daraus lernen?

5. Wie habe ich in letzter Zeit
meinem Kunden geholfen, mehr zu
verdienen, mehr Annehmlichkeiten
Zu genieBen oder jemand
anderem eine Freude zu bereiten,
und was kann ich daraus lernen?
6. Mit welchen Problemen kénnten
sich meine Kunden demnéchst
noch konfrontiert sehen, -und was
kann ich dagegen tun?

7. Wie kann ich meinen Kunden
noch helfen, damit sie noch
erfolgreicher werden?

8. Welche Ideen aus anderen -
Branchen kann ich fir meine

Branche Ubernehmen, um diese
mit meinen  Angeboten und
Leistungen zu kombinieren?

9. Was kann ich noch alles

schneller, effizienter, einfacher und
klarer machen, damit der Kunde
noch mehr erkennt, dass es zu
seinem Vorteil ist, zu mir zu
kommen?

10. Wie kann ich noch attraktiver
fur meinen Kunden werden?

11. Welche Formulierungen,
Metaphern, Beispiele und Zitate
kann ich noch nutzen, um die
Bilder in den Ko&pfen meiner
Kunden zu erzeugen, die mir bei

meiner Positionierung
weiterhelfen?
12. Welche neuen

Méarkte/Kundengruppen kann ich
noch ansprechen, was muss ich

dafur tun, was kann ich
kombinieren, und wie kann ich
meinen Auftritt so auf MaR

schneidern, dass ich auch hier als
Spezialist auftreten kann?
Vielleicht legen Sie sich mit diesen
Fragen und den Fragen, die lhnen
beim Lesen noch eingefallen sind,
eine eigene Word- oder Excel-
Datei auf lhrem Rechner an.

Dann konnen Sie problemlos unter
jeder Frage Ilhre Notizen,
Antworten, Abschriften von
Sprachaufnahmen und auch die
passenden Bilder abspeichern.
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LZertifizierte Vordenker” fir Kunden aus dem letzten Training Qualifi-

zierungsverbund Salzburg: BB-GrofRarl, BB Alpendorf und BB Wagrain



