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Vorwort: Verkaufen
als Konigsdisziplin

Als guter Verkédufer fihren Sie nicht nur Verkaufsgespréche —
vielmehr fiihren Sie Menschen und Sie fithren Thre Kunden
zur Erfiillung ihrer Traume. Sie sind nicht linger nur Ver-
kiufer, der seine Ware an den Mann oder die Frau bringen
will, sondern Sie sind Dienstleister, Problemldser und Helfer
in der Not. Sie stehen fiir alles, was dem Menschen Freude
bringt, ihn Aufgaben leichter 16sen lisst, ihn seinen Wiin-
schen niher bringt.

Sie sind in der Konigsdisziplin titig: im Verkauf. Fiihlen Sie
sich wie ein Konig, der anderen Konigen — Ihren Kunden —
die frohe Botschaft verkiindet, und Sie werden gemeinsam
Erfolge feiern, alle Schlachten des tiglichen Lebens gewinnen
und am Ende auch noch die Prinzessin bekommen ...

STOPP — genug mit diesem Mirchen! Bevor Sie die Prin-
zessin bekommen, werden Sie sich ,todesmutig“ in den tég-
lichen Verkaufskampf stiirzen, an viele Tiiren klopfen, viele
Herausforderungen auf sich nehmen und sich mancherlei
Priifungen unterziehen — bis Sie schliefllich die Kunst des
Verkaufens beherrschen. Auf diesem Weg wird Sie dieses
Buch begleiten. Es ist als Einsteigerbuch fiir alle gedacht, die
als Verkdufer am Anfang ihrer Berufslaufbahn stehen oder
die sich bisher nicht mit dem Verkaufen als notwendigen
Bestandteil jedes Geschifts anfreunden konnten. Das Buch
will Thnen Anregungen und Hilfestellungen geben.

Viel Spaf3 also fiir Sie, den neuen Konig des Verkaufs!
Ihr Hermann Scherer

Konig fiir andere
Konige sein...

... und die Prinzessin
bekommen



Ein Hinweis zum Sprachgebrauch des Buches

Ich spreche selbstverstindlich in gleicher Weise Sie, den
Herrn im Verkauf, und Sie, die Dame im Verkauf, an. Um der
flissigen Lesbarkeit der Texte willen steht stellvertretend fiir
beide die grammatikalisch mannliche Form, die ohnehin
haufig als allgemeiner Uberbegriff verwendet wird. Dasselbe
gilt fiir ,den Kunden®/,,die Kundin® — Eine herzliche Bitte an
Sie, liebe Leserinnen: Fithlen Sie sich jederzeit angesprochen
und eingeschlossen!



Einfihrung

Personlicher Erfolg und Unternehmenserfolg hingen —
neben Threr Fachkompetenz, IThren Ideen, Produkten und
Dienstleistungen — ganz entscheidend davon ab, ob Sie an-
dere tiberzeugen und begeistern kénnen. Leistung ist wie ein
Konsumprodukt, sie muss nicht nur erbracht, sondern auch
professionell vermarktet werden. Qualitit allein reicht in
Zukunft nicht mehr aus, um im Wettbewerb um Karriere
oder Kundengunst die Nase vorn zu haben. Dies gilt in kei-
ner Disziplin mehr als im Verkauf.

Die Anforderungen an einen erfolgreichen Verkdufer werden
immer hoher. Der Verkaufsprofi muss, um auch in Zukunft
erfolgreich zu agieren, viele Fihigkeiten in sich vereinigen:

Er denkt vorausschauend, d. h., er ist mit vorherrschenden
Trends im Markt vertraut.

Er ist beziehungsorientiert, kann also mit Menschen um-
gehen und langfristige Geschiftsbeziehungen entwickeln.
Und er ist dienstleistungsbewusst, triagt also zu hochwer-
tigem Service bei.

Der zukunftsorientierte Verkdufer tritt unterstiitzend
bei komplexen Entscheidungsprozessen auf, kann Zusatz-
werte vermitteln und liefert seinen Kunden bei Bedarf
aktuelle technische Erklirungen auf einer Ebene, die auch
der Nicht-Fachmann verstehen kann.

Fiithrungsfihigkeit gehort ebenso wie Teamfihigkeit zu sei-
nen Eigenschaften. Der Verkaufsprofi praktiziert effektive

Qualitat geniigt
nicht

Fahigkeiten
des Verkaufers
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vor dem Abschluss
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Menschenfithrung und setzt die Stirken des gesamten Ver-
kaufsteams zur Befriedigung der Kundenwtinsche ein.

Stellen Sie sich bitte folgende Fragen: Was bedeuten diese Aus-
sagen fiir mich und mein verkauferisches Vorgehen? Welche
Eigenschaften besitze ich und in welchen Bereichen habe ich
noch Handlungsbedarf?

Eines ist klar: Wir verkaufen uns immer und tiberall. Der Ver-
kiufermarkt wandelt sich immer mehr zu einem Verdrin-
gungsmarkt, und dort gelten neue Spielregeln.

Die Poleposition —im Leben wie im Markt — haben Sie im-
mer dann inne, wenn Sie sich als Sympathietriger oder
Topunternehmen positionieren, als Mensch oder Marke,
die andere begeistert. Dann sehen Sie die Chance im Ver-
kauf und nicht linger nur das ,Klinkenputzen®.

Bevor wir die Phasen eines erfolgreichen Verkaufsgesprichs
im Detail durchgehen, noch eine entscheidende Uberlegung:
Jeder Verkiufer — ob gut oder schlecht — stellt bei einem Ver-
kaufirgendwann die Abschlussfrage. Sagt der Kunde Nein, so
schlief3t der Verkidufer daraus, dass seine Abschlussfrage nicht
gut genug war — was nur selten zutrifft. Trotzdem trainiert er
bessere Abschlussmoglichkeiten, bessere Abschlussfragen
und vergisst dabei Folgendes: Meist ist das Problem, wenn es
nicht zum Abschluss kommt, lange vorher zu suchen.

Will der Verkidufer wissen, warum die Abschlussfrage ge-
scheitert und es zu keinem Verkauf gekommen ist, muss er
die einzelnen Phasen des Verkaufsgesprichs abchecken: Was
ging vorher schief, so dass es zu keinem Verkauf kam? Passte
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das Produkt nicht? Gab es Einwinde, die der Verkiufer nicht
beantwortet hat? Konnte keine personliche Beziehung zum
Kéufer aufgebaut werden? Oder hat es der Verkdufer sogar
versdumt, den Kundenwunsch genau zu analysieren und ein
dementsprechendes Angebot zu unterbreiten? Die Auswahl
an Griinden ist grof3, und meist ist nicht nur ein Punkt schief
gegangen.

Anhand dieses Buches haben Sie die Moglichkeit, ein Ver-
kaufsgesprich in zwolf Phasen chronologisch durchzugehen,
um anschlieend in allen Bereichen erfolgreicher und effek-
tiver zu arbeiten. Sie werden merken, dass Sie schon sehr
vieles wissen, es manchmal jedoch noch an der Umsetzung
hapert, oder dass Sie vieles schon unbewusst anwenden und
dadurch auch in Ihrem Leben und im Verkauf schon viel
erreicht haben.

Konnen Sie sich vorstellen, was passiert, wenn Sie dieses Wis-
sen nun ausbauen und ganz bewusst anwenden? Nein? Sie
werden es selbst erleben! Plotzlich 6ffnen sich Thnen Tiiren,
die bislang verschlossen blieben. Plstzlich geht Thnen man-
ches leichter von der Hand, und Sie merken, dass Verkauf
nicht nur bedeutet, einem anderen etwas zu verkaufen, son-
dern ihm auch seine Wiinsche zu erfiillen.

Uberlegen Sie, bevor Sie im Detail einsteigen, was Sie sich
personlich von diesem Buch erhoffen. Welche Ziele legen Sie
fiir sich personlich fest? Was wollen Sie nach der Lektiire die-
ses Buches wissen? Und was wollen Sie nach der Arbeit mit
diesem Buch besser konnen? Markieren Sie genau die Punk-
te, bei denen Sie personlich in Threr Entwicklung weiter-
kommen mochten, und erginzen Sie diese Liste noch um
einen ganz eigenen und fiir Sie entscheidenden Schritt.

In allen Phasen
erfolgreicher
werden

Erwartungen
an dieses Buch



