SAMAIRA

5a/es Marketing Training

SCHULUNGEN IM VERKAUF
Von Ruedi Schweizer

Der Verkauf als Instrument des Marketings ist durch eine starke Néahe zum Markt und dessen Teil-
nehmer gepragt. Ein Verkaufer steht im Alltag mit zahlreichen, unterschiedlichen Teilnehmern des
Marktes im Kontakt. Speziell aus diesem Grund ist es von grosser Wichtigkeit der Ausbildung und
der Schulung von Verkaufern eine entsprechende Aufmerksamkeit zu schenken.

1. Der geborene Verkaufer?

Es gibt viele verstorbene Verkdufer — aber keinen geborenen. Menschen bringen unterschiedlich
viel Talent mit, gewiss — aber jeder kann die Fahigkeiten zum erfolgreichen Verkaufer in sich ent-
wickeln. Talent und Wille ist eine Voraussetzung, um zu den Erfolgreichen zu gehdren. Wer Uber-
haupt kein Talent hat, aber die Bereitschaft, die richtigen Dinge richtig zu lernen, wird ebenfalls
erfolgreich sein. Verkdufer treten eher jeden Tag zu ihrem internen Wettbewerb an, der sich um
personliche Zielerfillung, Vorgaben der Firma und Nutzen fir den Kunden dreht — und diesen
Wettbewerb kann jeder gewinnen, der die Spielregeln kennt.

2. Die Kompetenzen eines Verkaufers

Entgegen der landlaufigen Meinung, dass ein guter Verkdufer nur ein flinkes und geschicktes
Mundwerk besitzen muss, gibt es wesentlich wichtigere Dinge im Leben eines Verkaufers — und
das flinke Mundwerk gehért noch nicht einmal dazu. Ein Verkaufer bendétigt ein profundes Fachwis-
sen.

Lassen Sie sich nicht von irgendwelchen Gurus erzdhlen, dass Fachwissen nur stért. Worauf soll
sich denn ein faires Verkaufsgesprach grinden, wenn nicht auf der gemeinsamen Basis von Kunde
und Verkaufer, was den Einsatz und die Moglichkeiten des Produktes oder der Dienstleistung
betreffen. Ausschliesslich psychologischer Firlefanz kann da nicht ausreichen.

3. Der USP des Verkadufers

Fir ein Unternehmen, das im Marktwettbewerb steht, sind aus unserer Sicht die Verkaufer das
strategische Bindeglied zwischen Unternehmen und Kunden. Verkdufer sind in einem besonderen
organisierten Geschaftsprozess tatig, an dem eine Vielzahl von Kollegen und Fihrungskraften be-
teiligt sind. Vom Grundsatz sehen wir im Verkaufer:

Er ist Reprasentant seines Unternehmens

Er ist die konkrete, visuelle und emotionale Darstellung seines Unternehmens

Er ist die Zu- und Vertrauensperson der Interessen, Wiinsche und Kaufimpulse des Kunden
In seinem Verhalten ist er Garant fir Kompetenz, langfristige Kundenbindung und Service-
geber

e Der Verkaufer verkdrpert sein Unternehmen in der konkreten Situation

Die Kernkompetenzen des Verkaufers sehen wir damit in seinen gelebten Grundwerten, in seiner
emotionalen Intelligenz, in seinem Fachwissen. Er sollte eigenverantwortlich und unternehmerisch
fir Kunden, sein Unternehmen und fir sich tatig sein.

4. Sinnvolle Schritte einer systematischen Ausbildung

Im ersten Schritt geht es darum, den Verkdufer in seinem Selbstverstandnis zu festigen und auf
seine zukinftigen Gesprachspartner einzustellen. Neben seiner Selbstreflexion sollen Themen wie
Kunden- und Zielgruppenanalyse, Grundlagen der Gesprachsfiihrung und die allgemeine Verkaufs-
vorbereitung im Mittelpunkt stehen. Danach kann sich der Verkaufer mit der Vertiefung des eigent-
lichen Kundengespraches beschaftigen. Bedarfsermittlung, Argumentationsaufbereitung, Einwand-
integration und strategischer Ablauf eines Verkaufsgespraches stehen dann im Zentrum.
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Im dritten Teil der Ausbildung wird dann das Beziehungsmanagement im Zentrum stehen. Schlag-
worte wie CRM, Cross-Selling und Neukundengewinnung stehen zur Bearbeitung an. Der Verkaufer
lernt wie er seine Kunden begeistern kann, wie er ihnen ,Lust auf .. machen kann. Letztlich
braucht der Verkaufer einen Organisationsrahmen, in dem er sich bewegen kann. Nacharbeiten von
Verkaufsgesprdachen, Zeit- und Selbstmanagement und die emotionale Ausrichtung auf Erfolg geho-
ren genauso dazu wie die optimale Koordination von Unternehmenszielen und Kundeninteressen.

5. Zum Schluss

Stillstand bedeutet Rickschritt — Gberall im Leben, so auch beim Verkauf. Wer als Verkaufer weiter
kommen will, hat viele Disziplinen zu entwickeln. Ein hiibsches Bindel von Anforderungen. Jeder
Verkaufer muss sich fragen, wie weit er diese Kompetenzen bereits zufriedenstellend erfillt — und
welche Kompetenz er als nachste weiter entwickeln wird.

Gerne beraten wir Sie unverbindlich hinsichtlich einer Schulung oder eines spezifischen Trainings
vor Ort. Auf unserer Homepage erfahren Sie zudem mehr Uber die regelmassig stattfindenden of-
fenen Seminare.
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