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Wie begeistere ich meine Kunden?

Es gibt viele Statistiken, Artikel
und wissenschaftliche Abhand-
lungen dartber, welche Rolle
Emotion im Verkauf spielt. Wa-
rum kauft ein Kunde gerade bei
diesem Verkaufer, fahrt gerade
dieses Auto, oder fragt gerade
diesen Vertreter um Rat?

Auch ich frage mich manch-
mal, was hinter meinen Kauf-
entscheidungen  letztendlich
gesteckt hat, wie viel mein
Bauchgefiihl  mitentschieden
hat. Warum gehe ich gerade
in dieses Restaurant, warum
fahre ich gerade dieses Auto?
Allen Meinungen gemeinsam
ist, dass Verkauf ohne Emotion
nicht funktioniert. Wie spreche
ich aber meinen Kunden emo-
tional an?

Ich erinnere mich an eine Si-
tuation in einem Seminarho-
tel. Beim Frihstlick wollte der
Hotelbesitzer von mir wissen,
was ich mittags essen mdchte.
Seine Frau habe einen frischen
Schweinebraten gemacht. Da
ich normalerweise wahrend
eines Seminars nur wenig esse,
fragte ich nach einem Salat.
Das hatte ich besser nicht tun
sollen! Der Hotelier reagierte
entsetzt: ,So einen Braten ha-
ben Sie noch nie gegessen,
die Solde ist unglaublich, jeder
meiner Gaste ist begeistert!*

Seine Augen leuchteten, er ge-
stikulierte wild und malte mir
die schonsten Bilder ,seines”
Bratens. Weiterer Widerspruch
schien gefahrlich - und zweck-
los. Er war begeistert!

Kundenservice, ein gutes Pro-
dukt, Zuverlassigkeit des Ver-
kaufers, einen angemessenen
Preis - das erwartet mein Kun-
de, aber das begeistert ihn
nicht. Ein romischer Kaiser hat
einmal gesagt: ,Nur wer selbst
brennt, kann andere anste-
cken!” Also stellt sich mir als
Verkaufer die Frage: ,Wie be-
geistere ich mich?“ Oder: ,Was
kann mich als Verkaufer begei-
stern?“

Aus meiner Sicht gibt es hier
4 Dinge, die mich begeistern
kénnen: Mein Produkt, meine
Firma, mein Job als Verkaufer
oder meine Person als Verkau-
fer. Je mehr mich diese Punkte
begeistern, desto mehr be-
geistere ich folglich meine Kun-
den. Also ist wichtig fir mich
als Verkaufer: Was kann ich
tun, um meine Begeisterung zu
steigern?

Hier ein paar Ideen:

- Bewusster leben: Was sind
die Starken meines Produk-
tes, meiner Firma? Warum
kaufen meine Kunden gerade

bei mir? - fragen Sie diese ru-
hig einmal!l Suchen Sie be-
wusst nach positiven Unter-
scheidungsmerkmalen.
Erreichen Sie Expertenstatus,
entwickeln Sie eigene perfek-
te Loésungsansatze fir die
Probleme |hrer Kunden. Wer-
den Sie zum ,Star* auf
Ihrem Fachgebiet - das macht
selbstbewusst und motiviert!
Perfektionieren Sie lhre Pra-
sentation. Es geht nichts
Uber Spall am Verkauf, ein
abwechslungsreiches  Ver-
kaufsgesprach, witzige Wer-
begeschenke oder neue Ein-
falle. Machen Sie lhre Pra-
sentation zum Event!
Langeweile ist todlich. Far
Sie und den Kunden!

Meiden Sie das ,Pinocchio-
Syndrom* - wie ein Stlck
Holz vor dem Kunden zu ste-
hen. Leben Sie lhr Produkt
- so wie der ,Schweinebra-
tenverkaufer®!

Arbeiten Sie mit “positiven®
Kollegen zusammen. Reden
Sie uber Erfolge, neue Ver-
kaufsideen,L6ésungsan-
satze - nicht Uber schwie-
rige Zeiten und unange-
nehme Kunden.

Fragen Sie Sich ruhig
einmal, warum Sie ein
guter Verkaufer sind und
warum |hre Kunden froh
sein konnen, Sie als Ver-

kaufer zu haben. Und wenn
es da etwas gibt: Seien Sie
stolz darauf!

Wichtig ist: Diese Begeisterung
Iasst sich nicht spielen!

Uberzeugen geschieht in der
Kommunikation und im Ver-
kauf weniger mit dem was Sie
sagen, als mit dem, wie sie
etwas sagen. Entscheidend
ist lhre Korpersprache. Und
hierzu ist echte, innere Be-
geisterung notwendig. Man
nennt dies auch ,Kongruenz®:
Das Ubereinstimmen von ver-
baler und nonverbaler Spra-
che.

Wie ist die Geschichte mit dem
begeisterten Schweinebraten-
verkaufer ausgegangen? Ich
habe, entgegen meiner son-
stigen Gewohnheiten, einen
Schweinebraten zum Mittag
gegessen. Er schmeckte her-
vorragend - lag aber leider
schwer im Magen! Aber: alleine
der Verkaufer war das wert!

Ich wiinsche Ihnen begeisterte
Kunden!

lhr

Kai He
Geschaftsfihrer
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