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yerkaufer sind der Motor eines

Vertriebstrainer Thomas Burzler: Wichtig ist die Mentalitat des Stehaufmannchens!

Er ist einer der fuhrenden Ex-
perten im Bereich _verkaufende
Prisentation™ und , Preisgespri-
che® in Deutschland: Thomas
Burzler, Geschiftsfuhrer wvon
Sales Motion in Dillingen an der
Donau,  trainiert  erfolgreich
namhafte  Unternehmen  im
deutschsprachigen Raum. Mar-
cus Barnstorf unterhielt sich mit
dem Referenten der Fachhoch-
schule Augsburg dber die Ver-
kiufer von heute.

Herr Bursler, welche Eigenschaf-
iem s ain guter Vertrichsmitar-
beiter Threr Meinung wach haben?
Thomas Burzler: Er solite drei
Dinge beherrschen: Menschen-
kenntnis, Fachkenntnis und Me-
thodik. Iras heifit, er sollte sich
gut auf die unterschisdlichen
Charakters seiner Kunden ein-
stellen und ihre Bedirfnisse ver-
stehen kinnen. Dann muss er
diese Bedlirfnisse anhand seines
fachlichen Fnow-hows mit sei-
nen Produkten und Lisungsn
abgleichen ktnnen, damit er
dem Kunden auch das anbieten
kann, was der Kunde wirklich
will. Und er muss die Methodik
des Verkaufs beherrschen von
der ersten Akquisition bis hin zu

komplexen — Verkaufsverhand-
lungen.

In Threr  Homepage  stehi:
wCharme, gepaart mit Know-how
und kowsequenter Vorbereitung ge-
winne dmmer! ™ — e ist diese Aus—
sage =u verstchen?

Burzler: Im Grunde driickt das
enau die drei Kemkompeten-
=0 eines Verkiufers aus: Men-
schenkenntnis, das heifit, Einge-
hen kinnen auf die verschiede-
nen Menschen, Fachkompetenz,
das heidt Know-how — auch
{iber die Prozesse und Produkte
seiner Kunden — und Vorberei-
tung als ein Teil der Methodik

LJedes Nein bringt mich
néher an das néchste Jal*
Thamas Burzler

im Vertrieh. Wenn ein Verkiu-
fer gut vorbereitet in einen Ter-
min geht und schon vorab erste
Informationen zu diessm Kun-
den vorbereitet hat, dann sein
Fachwissen nutzt, um dem Eun-
den zu zeigen, dass er seine Be-
ditrfnisse auch wirklich erfiillen
kann, sodass der Kunde die Ar-

nachvollziehen kann, hat er
schon fast gewonnen. Eann er
dann auch noch den Kunden
menschlich ansprechen, und da
hilft Charme immer denke ich,
dann ist er den meisten Wetthe-
werbern weit voraus.

Welchen  Prozemtsatz  soliten
Charme, Wissen wund gute Vorbe-
reitzng im Verkawf emnehmen?
Burzler: Alle drei sind gleich
wichtig und greifen ineinander —
je 33 Prozent. Wenn ein Faktor
fehlt, ist es schwierig, den Kun-
den zu gewinnen.

Wie harmickip muss ein guter

prifen: Tue ich das Richtige mit
den richtigen Kunden? Ein guter
Verkiufer gibt nicht auf, wenn
er eine BCHTE Chance sieht,
aber er biedert sich auch nichtan
und setzt seine Priorititen an-

hand seiner Chancenbewertung.

LEin guter Verkaufer
ist wesentlich fiir
das Uberleben eines
Unternehmens!“
Thomas Burzler

Welchen Stellenwert nimmr ein
guter Verkiufer fir den Gesamter-

Mitarbeiter im Vertrieh wund Ver- folg eines Uniernchmens ein?

kav sein?

Burzler: Ein Verkiufer muss eine
hohe Frusttoleranz haben. Ich
kenne Branchen, da sind 20 An-
rufe notwendig, bevor einmal
ein Kunde sagt: ,Das interessiert
mich.” Wichtig ist eine Mentali-
tit des | Stehaufiminnchens®.
Ein Verkiufer motiviert sich am
besten daran, dass er wei: ,Je-
des MEIN bringt mich niher an
das nichste JA.* Wichtig ist aber
auch, rechtzeitiz zu erkennen,
ob es sich lohnt hier weiter Zeit,
und damit Geld, zu investisren.

— in manchen Branchen sehr gumente auch verstehen und Es gilt, immer wieder zu Ober-

Burder: Verkiufer sind der
Motor  des  Unternshmens.
Wenn niemand etwas verkauft,
produzieren wir fir dis Halde,
Und Verkiufer haben die
wichtigste Stellschraube fiir
den Gewinn eines Unterneh-
mens in der Hand: Den Preis!
Wenn die Verkaofsmannschaft
die Preise um durchschnittlich
zwei Prozent verbessert, be-
deutet das fir die meisten Un-
ternehmen eine Gewinnsteige-
rung von rund 30 Prozent! Und
wenn die Verkiufer zu sehr
beim Preis nachgeben, sckt

b v
HEln guter Verkdufer ist wie Salzsiure, er frisst sich
triebstrainer.

der Gewinn schnell um den-
selben Betrag nach unten. Ein
Rechenbeispiel von Simon Ku-
cher & Partner zeigt, das von
den Stellschrauben Preis, ver-
kaufte Menge, variable Kosten
und Fixkosten der Preis den

Unternehmens

p—
-

mit Abstand htichsten Einfluss
auf den Gewinn hat! Und genau
da sind die Verkiufer gefragt.
Also: Der Stellenwert der gu-
ten Werkiufer, die stindig
Kunden for ein Unternehmen
dazugewinnen, ihre bestehen-

'“

we, U

liberall durch!”, sagt Themas Burder, anerkannter Ver-

Fioto: warw. s les-promation.de

den Kunden beim Unterneh-
men halten und unternehme-
risch denken, wenn es um Ge-
winne und Deckungsbeitrige
geht, sind wesentlich fir das
Uberleben eines Unterneh-
Iens.





