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Leicht(er) verkaufen libers Netz
Wie die ..personliche® Internetprasentation fiir mehr Umsatz sorqgt

In der ,,Vorzeit“ des Verkaufens, also vor 5, 8 oder sogar 10 Jahren war alles noch ganz
anders: Der Kunde rief meistens beim Unternehmen an, bat darum, dass ihm Informati-
onsmaterial zugeschickt wird und ein Prospekt verlieB das Haus. Gleiches geschah,
wenn ein Verkaufer bei einem neuen Kunden telefonisch vorsprach. Dann wartete man
ab, bis... ja bis der Kunde von sich aus anrief und Fragen auBerte oder vielleicht eine
Bestellung durchgab. Heute sieht das Ganze etwas anders aus...

Heute missen Verkdufer viel mehr telefonieren, mehr kontakten und weitaus aktiver vorge-
hen, schlieBlich ist der Wettbewerb — regional wie auch international, ob real oder virtuell —
groB. Nur wer von Anfang an richtig Gas gibt, hat am Schluss die Nase vorn. Wenn Unter-
nehmen ihren Verkdufern jetzt entsprechende Hilfsmittel zur Verflgung stellen, laufen Ver-
kaufsgesprache von der ersten Minute an deutlich effektiver ab. Ein Verkaufer, mit entspre-
chenden Online-Préasentationen in der Rickhand, kann das Gesprach mit einem (potentiellen)
Kunden zielgerichtet steuern — nachfolgende Frage hilft hier besonders: ,Welche Mdglichkeit
haben Sie, jetzt parallel zu unserem Gesprach, ins Internet zu schauen?“ Kaum ein Kunde
wird hier ,nein“ sagen. Stattdessen erfolgt die erste Zustimmung ,Ja natirlich, das kann ich!*
Wenn der Verkaufer sagt: ,Dann gehen Sie doch bitte mal auf folgende Seite...“ hat er auBer-
dem die volle Aufmerksamkeit seines Gesprachspartners.

Verkaufsgesprache gezielt steuern

Wusste man friher bei einem Telefonat, in dem beide in einem Pro-
spekt blatterten, nie, auf welcher Seite der andere sich gerade befin-
det, lassen sich Webprasentationen an dieser Stelle sehr gezielt
durchfihren. Der Kunde erhélt durch das Logo vom Unternehmen
selbst einen ersten bildhaften Eindruck (der erfahrungsgeman langer
haften bleibt). Zeigen Sie lhrem Gesprachspartner, wer Sie sind —
durch Bild/Foto des Verkaufers macht es das Gesprach gleich viel
personlicher. Ob dieser den Kunden gezielt zu einer Webprasentation
fihrt oder gleich zu speziellen Angeboten, bleibt dem Verkaufer oder
den jeweiligen Vorgaben auf der Homepage Uberlassen. Mdglichkei-
ten gibt es viele und in jeder steckt ein enormes Verkaufspotential.
Manche Unternehmen verschlisseln diesen Bereich, so dass es fur
den Kunden noch spannender ist, wenn er genau in diesem Augen-
blick das Passwort erhalt und auf einige besondere Seiten zugreifen
kann. Der Kunde ist schnell begeistert, wenn dort auch noch ein spe-
zieller Nutzen geboten wird. Das kénnen z. B. im technischen Sektor
Berechnungsgrundlagen fur Auslegungen (z.B. bei Kugellagern) sein
oder spezielle Checklisten, Analysen.

Eigendynamik zulassen

Geht ein Kunde wahrend des Gesprachs doch einmal eigensténdig
auf bestimmte Rubriken, sollte das der Verkdufer ruhig zulassen.
Vielleicht entdeckt der Kunde selbst etwas, das fiir ihn spannend sein
kdnnte. Eines ist dem Verk&ufer sicher: Der Kunde ist gedanklich im-
mer dabei — ob beim Erstgesprach oder, wenn er bereits ein Angebot
vorliegen hat. Der Verkaufer kann auch dann sehr schnell zusétzliche
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Maoglichkeiten aufzeigen. Eines allerdings sollte nicht passieren: Dass
sich Verkaufer und Kunde gemeinsam in endlos langen Schleifen
Uber die Homepage bewegen. So spannend kénnen ein Verkaufsge-
sprach und eine Webpréasentation gar nicht sein!

Nicht Gberstrapazieren!

Einen positiven Nebeneffekt hat dieser Weg des Online-
Verkaufsgespraches tbrigens noch: Kunden geben meist unmittelbar
Feedback, wie ihnen die Seite geféllt, was sie besonders gelungen
finden oder — und hier liegt gleich die Méglichkeit, die Web-Prasenz
kontinuierlich zu verbessern — wo sie sich nicht so gut zu Recht ge-
funden haben. Wie beim persénlichen Treffen, sollte auch das Ver-
kaufsgesprach Uber die Internetprasentation ebenso knapp wie ziel-
gerichtet ablaufen. Gerade Einkaufer aber auch Kunden in anderen
Unternehmensbereichen bekommen einfach zu viele Anrufe und
Winsche fir individuelle Besuchstermine. In 3-4 Minuten muss auch
online das Wichtigste gesagt bzw. erklart und prasentiert werden.
Dann kann man den Kunden spater ruhig selbst weiter stébern lassen
— deshalb folgt als Abschluss die Bitte, die Web-Adresse doch einfach
unter den Favoriten zu speichern. Eines darf im Verkauf natirlich
niemals fehlen: Die mdglichst konkrete Terminvereinbarung fir das
nachste Gesprach — ob herkdmmlich unter vier Augen oder wieder
online und virtuell. Viel Spass beim Ausprobieren.
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