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Nichts ist spannender als Verkaufen!

Ein Kunde méchte ein Haus bauen und sich damit einen Lebenstraum er-
filllen. Er besucht eine nahe gelegene Baufirma und bekundet bei einem
Verkiufer sein Interesse. Der Verkiufer fiihrt den Kunden in sein Musterhaus
und informiert ihn tber alle Moglichkeiten. Dem Kunden gefillt allerdings
nichts. Er macht alles schlecht und kritisiert nur. Auch die Baubeschreibung
macht er total herunter. Der Verkiufer versucht zwar zu argumentieren, aber
der Kunde hat immer wieder neue Einwinde. Nach iiber zwei Stunden verab-
schiedet sich der negativ gestimmte Kunde.

Der Verkiufer ist froh, dass er geht. Er meint, dass er diesen Menschen nie
mehr wiedersechen wird. Am nichsten Tag jedoch kommt der Kunde samt
Familie und kauft ein Haus.

Nichts ist spannender als Verkaufen!

Fiir die Neueinrichtung eines Hauses bietet ein Unternehmen einem Kun-
den eine Heizung um 23.800 Euro an. Der Kunde lisst sich von einer an-
deren Firma ein Vergleichsangebot machen. Wie es der Zufall will, kennen die
beiden Firmenchefs einander sehr gut. Sie sprechen iiber diesen Kunden. Der
Unternehmer, welcher das Verkaufsangebot machen soll, will seinem Kollegen
den Auftrag nicht abwerben und bietet eine vollkommen idente Anlage um
28.100 Euro an. Er geht davon aus, dass der Kunde dann bei dem Kollegen
mit dem niedrigeren Preis kaufen wird.

Falsch gedacht! Er kann es nicht verhindern, dass der Kunde bei ihm die An-
lage um 28.100 Euro kauft.

Nichts ist spannender als Verkaufen!

In der Einkaufsabteilung eines groffen Fahrzeugherstellers findet ein Projekt-
gesprich statt. Thema ist eine Batteriehalterung fiir ein neues Automodell. Der
Verkaufsingenieur des Lieferanten verhandelt mit dem zustindigen Einkaufs-
leiter und dem verantwortlichen Techniker. Der Einkaufsleiter fordert einen
niedrigeren als den angebotenen Preis, was nur bei einer Verminderung der
Qualitit auf Kosten der Stabilitit der Batterichalterung maoglich wire. Der
Techniker wiinscht sich jedoch, unbedingt den von ihm angefragten hsheren
Qualititsstandard beizubehalten. Die beiden beginnen eine Diskussion vor
den Augen des Verkiufers.

Nichts ist spannender als Verkaufen!
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Nichts ist spannender als Verkaufen!

Ein Kunde sieht im Freiverkauf eines Versteigerungshauses eine antiquarische
National-Registrierkasse, die sich in hervorragendem Zustand befindet und
auch noch voll funktionsfihig ist. Er ist von diesem seltenen Stiick fasziniert,
will es kaufen und fragt nach dem Preis.

Die Abteilungsleiterin nennt den Preis, welchen der Kunde fiir durchaus ak-
zeptabel hilt. Dennoch fragt er aus Routine, ob nicht doch noch etwas beim
Preis zu machen wire. Die Abteilungsleiterin erkundigt sich nach den Vor-
stellungen des Kunden, worauf dieser meint, er wire mit zehn Prozent Preis-
nachlass zufrieden. Die Abteilungsleiterin erbittet sich kurz Zeit fiir eine Riick-
sprache mit dem Chef und verlisst den Raum.

Nach zehn Minuten kehrt sie zuriick und eréffnet dem Kunden, dass er den
von ihm gewiinschten Preisnachlass haben kénne. Der Kunde bedanke sich,
erbittet sich nun plétzlich seinerseits Bedenkzeit und — kauft nicht. Die ur-
spriingliche Kaufbegierde ist erloschen.

Nichts ist spannender als Verkaufen!

Sie stehen im Wettbewerb mit drei anderen Anbietern und denken, dass Sie
keine Chance haben. Dennoch erhalten Sie den Auftrag.

Sie erfahren im Nachhinein, dass Sie der Einzige waren, der dem Kunden sein
schriftliches Angebot personlich iiberbracht und erklirt und somit einen sym-
pathischen Eindruck hinterlassen hat.

Nichts ist spannender als Verkaufen!

Sie sind sich eines Auftrages vollkommen sicher, denn Sie kennen den Kun-
den, haben ihn schon oft beliefert — und Ihr Kunde war zufrieden. Zu IThrer
Uberraschung erhalten Sie den Auftrag nicht.

Sie erfahren spiter von einem Mitarbeiter des Kunden, dass sich Thr Konkur-
rent viel intensiver um den Kunden bemiiht hat und trotz eines hoheren Prei-
ses den Auftrag erhielt.

Nichts ist spannender als Verkaufen!

Eine Kundin in einem Reisebiiro, der die Verkiuferin ein Zimmer mit herrlichem
Meerblick, vermitteln mochte, lehnt entsetzt ab. ,Wenn ich nur so ein Zimmer
bekomme, dann fahre ich nicht dorthin. Ich méchte ein Zimmer, wo man iiber-
haupt nichts vom Meer sicht. Rundherum Hiuser zu sehen ist mir viel lieber!

Die Dame fihrt zwar ans Meer, hat jedoch grofle Angst vor dem Meer. Das
Meer und dessen Geriusche haben fiir sie etwas Bedrohliches.
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Ein Verkaufsleiter erklart dem Aufendienst die Verkaufsstrategie ...

Nichts ist spannender als Verkaufen!

Ein Verkiufer von Groflcomputeranlagen hat einen Termin bei einem wich-
tigen Kunden, dem er eine neue Anlage verkaufen méchte. Er komme in das
Biiro des Kunden. Dieser sitzt hinter seinem Schreibtisch, griifit kurz, bietet je-
doch dem Verkiufer keinen Platz an. Er hért sich die Vorschlige des Verkiufers
an, macht jedoch selbst nach einer halben Stunde noch keinerlei Anstalten,
dem Verkidufer einen Sitzplatz anzubieten.

Der geschulte Verkiufer bleibt stehen, obwohl es ihm schwerfillt, da es genii-
gend Sitzgelegenheiten gibt. Nach iiber einer dreiviertel Stunde sagt der
Kunde: ,,Jetzt ist es interessant, bitte nehmen Sie Platz!“ Der Kunde hat noch
am selben Tag gekauft.

Nichts ist spannender als Verkaufen!

Jeder von uns, der mit Freude und Engagement eine Titigkeit als Verkdufer
ausiibt, kann tiglich aufs Neue wieder die Feststellung machen: Nichts ist
spannender als Verkaufen!

Jeder verkauft standig

Im Grunde verkauft jeder von uns ununterbrochen irgendetwas. Auch wenn
wir dies im Augenblick nicht wahrhaben wollen oder es als Verkaufen emp-
finden:

e EineWerbeagentur prasentiert einem Kunden eine neue Werbekonzeption:
Sie verkauft!

e [in Mitarbeiter unterbreitet einem Kollegen eine neue Idee: Er verkauft!

e Ein Techniker hat eine neue Losung entwickelt und mochte andere dafur
gewinnen: Er verkauft!

e EinManager mochte einem Mitarbeiter einen geanderten Aufgabenbereich
Ubertragen: Er verkauft!

e Ein Pfarrer mochte mehr Glaubige in seine Kirche bringen: Er verkauftl

e Ein Lehrer versucht seine Schuler fur ein bestimmtes Thema zu interessie-
ren: Er verkauft!

e Eine Mutter will ihr Kind dazu bringen, sich gestinder zu ernéghren: Sie
verkauft!

e Ein Mann mochte mit seiner Frau ins Kino gehen, obwohl sie zu Hause blei-
ben mochte: Er verkauft!
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Nichts ist spannender als Verkaufen!

e Ein Bettler sitzt an einer Straenecke und bittet um Geld: Er verkauft!

e EinMannhat einen Verbesserungsvorschlag und mochte dafur eine Pramie:
Er verkauftl

e Ein Golfspieler mochte seinen Freund fur den Golfsport begeistern: Er
verkauft!

e Ein Entwicklungshelfer versucht die Zuseher im Fernsehen zu grofserer
Spendenfreudigkeit zu bewegen: Er verkauft!

Ein Verkaufsleiter erklart dem Aufsendienst die Verkaufs-
strategie und die Verkaufsziele fur das nachste Jahr:
Er verkauft!

Immer, wenn Menschen andere Menschen fiir eine bestimmte Sache gewinnen
oder andere davon iiberzeugen wollen, etwas ganz Bestimmutes zu tun, wird
verkauft — gut oder schlecht, erfolgreich oder weniger erfolgreich.

Es gibt Pfarrer, die wochentags durch ihre Gemeinde gehen und ihre Gliu-
bigen persénlich dazu bewegen, am Sonntag zur Messe zu kommen. Sie ha-
ben am Sonntag eine volle Kirche, denn Sie haben erfolgreich verkauft. An-
dererseits gibt es viele Kirchen, die sonntags nur schwach besucht sind und
in welchen sich die wenigen Anwesenden sogar noch eine Gardinenpredigt
anhéren miissen, weil nur so wenige zum Gottesdienst gekommen sind. Sie
verkaufen schlecht.

Es gibt Produkte, die mit Erfolg neu eingefithrt und verkauft werden, weil
die Geschiftsleitung es versteht, die Verkdufer dafiir zu begeistern. Sie hat gut
verkauft. Andererseits gibt es Spitzenprodukte, die nie erfolgreich wurden, weil
die Verkdufer (Sie lesen richtig) sie nie wirklich gekauft haben, sprich von ihren
Vorziigen nie begeistert wurden.

Bei vielen Firmenfusionen arbeiten die ehemaligen Mitarbeiter der zusam-
mengeschlossenen Firmen auch nach vielen Jahren noch gegeneinander, weil
ihnen der Sinn und die Vorteile der Firmenzusammenlegung nie verkauft
wurden.

Alles ist Verkauf. Daher sind auch im tiglichen Leben jene Menschen erfolg-
reicher, die es verstehen, sich selbst und ihre Ziele besser zu verkaufen.
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Das ganze Unternehmen ist Verkauf

Was bedeutet Verkaufen

Wenn man als Verkidufer neu in den Auflendienst kommt, wird man hiufig
mit falschen Informationen zum Thema Verkaufen konfrontiert. Verkaufen
als Titigkeit, Aufgabe und Herausforderung wird oft mit martialischen Aus-
driicken und Worten beschrieben. Man erhilt ein Vorstellungsbild, welches an
Kampf und Krieg erinnert:

Jetzt geht es hinaus an die Front!

Sie sind jetzt unser Mann an der Verkaufsfront!

Man muss um jeden Auftrag kampfen!

Gute Verkaufer sind Verkaufskanonen!

Im Verkauf kampft man Mann gegen Mann!

Man fahrt im Gesprach schwere Geschutze aufl

Fur eine gute Argumentation braucht man Munition!

Ein Werbefeldzug wird geplant!

Bei Wortgefechten mit Kunden sendet der Kunde Storfeuer!
Man muss von Gesprachsbeginn an die Fronten abstecken!
Ein rascher Abschluss ist ein gelungener Schnellschuss!
Wir befinden uns in einer Preisschlacht!

Die Diskussion war ein Schlagabtausch mit dem Kunden!

Diese und hnliche Gedanken und Formulierungen sind nicht nur ungliick-
lich gewihle. Sie sind totaler Unsinn.

Verkaufen ist kein Krieg oder Kampf, sondern eine Interaktion zwischen zwei
Menschen, die einander verstehen und auf Augenhéhe positiv miteinander
kommunizieren. Ziel dabei ist, dass Kunde und Verkiufer grofitmoglichen
Nutzen erzielen.

Der Kunde ist kein Feind, der besiegt werden muss, sondern eine Person,
die es zu respektieren und zu schitzen gilt. Geschifte macht man mit Freun-
den, nicht mit Feinden. Ein besiegter (toter) Kunde kann nicht mehr kaufen.
Erfolgreiche Verkiufer bauen daher gute, langfristige und positive Beziehun-
gen zu ihren Kunden auf. Nicht selten entstehen dabei gute Freundschaften.
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