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SCHWERPUNKT - FRAGE-ANTWORT

Wie komme ich (auch) im Jahr
2011 an neue Kunden?

von Unternehmer.de-Autorin Mag. (FH) Ulrike Knauer
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ntscheider und Unternehmen
Esind derzeit zufrieden mit ih-

rer Lage, viele Selbstindige
meinen, nun einfacher neue Kunden
gewinnen zu kénnen. Doch der Wett-
bewerb ist grofi, die Mérkte transpa-
rent und die meisten Leistungen sind
vergleichbar.

Wie schitzen Sie Ihre eigene Situ-
ation in Sachen Kundengewinnung
ein? Warum sollten gerade Sie Erfolg
haben? Was macht Sie interessanter,
attraktiver und einmaliger als andere?
Auf diese Fragen brauchen Sie Ant-
worten. Und wenn Sie die haben und
von diesen iiberzeugt sind, dann wer-
den Sie auch erfolgreich sein.

Ziele finden

Jeder Mensch braucht Ziele. Fir
den, der kein Ziel hat, sind alle Wege
falsch. Werden Sie sich klar, was genau
Wachstum fiir Sie bedeutet. Welche
Umsitze mochten Sie mit welchen
Produkten erzielen und vor allem
mit welchen Kunden? Wie sieht der
Wunschkunde aus? Wenn Sie das kon-
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kret vor Augen haben, dann konnen
Sie Thren Weg erfolgreich gehen.

Nutzen stiften

Kunden haben einen Bedarf, den sie
befriedigt wissen wollen. Um diesen
zu erkennen, miissen Sie die richtigen
Fragen stellen und aufmerksam den
Antworten lauschen. In den Antwor-
ten stecken die Details. Nehmen Sie
diese ernst und verkaufen Sie genau
den Nutzen Ihres Produktes oder Ih-
rer Dienstleistung, den der Kunde ge-
rade braucht. Nicht Ihre Sicht ist die
richtige, sondern die des Kunden. Sein
Thema, seine Wiinsche und seine Inte-
ressen stehen im Mittelpunkt. Sie ken-
nen Thr Produkt und dessen Nutzen?
Dann haben Sie auch Antworten und
Argumente - und kénnen dem Kun-
den genau seinen Nutzen bieten.

Einmalig sein

‘Was macht Sie aus? Was unterscheidet
Sie von anderen? Diese Fragen méchte
der Kunde beantwortet haben, bevor er

sie gestellt hat. Fiir die Erteilung eines
Auftrages braucht er das Vertrauen,
eine Entscheidung treffen zu kénnen,
deren Auswirkungen erst in der Zu-
kunft liegen. Dieses Vertrauen miissen
Sie ihm geben. Bewihrt hat sich hierfiir
der Elevator Pitch: eine Methode, um in
wenigen Sekunden die eigene Botschaft
zu platzieren. Studieren Sie Thren Eleva-
tor Pitch und iiben Sie ihn ein. Nutzen
Sie Thre Stimme, Thre Gestik, Thre Kor-
perhaltung und vor allem: Erzihlen Sie
eine unvergessliche Story, die zu IThrem
Kunden und zu Thnen passt. Das macht
Sie authentisch und trifft unbewusst das
Gefiihl Thres Zuhorers. Argumentieren
kann jeder - einmalig erzédhlen kénnen
nur wenige. |

Mag. (FH) Ulrike Knauer

Unternehmer.de-Autorin Ulrike
Knauer ist Expertin fiir Spitzen-
verkauf durch Integritat. Sie hat
23 Jahre Flihrungsverantwortung
im Vertrieb und setzt auf pra-
xisbezogene und wirkungsvolle
Verkaufsinhalte und -methoden.
Durch den Einsatz von authen-
tischer Korpersprache, Kommuni-
kation und Verkaufstechniken will
sie Verkdufer auf ihrem Weg zum
Spitzenverkaufer begleiten.

www. ulrikeknauer.com
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Auf einen Blick
Was machen Spitzenverkaufer anders?

Warum verkauft der eine Verkdaufer mit 9o-prozentiger Abschlussquote und der andere nur mit 25-prozentiger? Es gehort
sicher die Fahigkeit dazu, Menschen durch ehrliche Kommunikation zu iiberzeugen. Das entscheidet dariiber, ob wir
erfolgreich sind oder nicht. Daher lohnt es sich, an dieser Kompetenz zu arbeiten:

1. Wie ist ein Spitzenverkaufer?

» Was Sie denken, das sind Sie: Unser Unterbewusstsein bestimmt unser Den-
ken und Handeln. Wenn Sie beim Gang zum Kunden bestimmte Bilder im
Kopf haben, wie z.B. “der Preis ist wahrscheinlich zu hoch”, dann wird es meist
auch so sein. Diese selbsterfiillenden Prophezeiungen sind von uns gesteu-
ert. Unser Unterbewusstsein kann zwischen Realitdt und Illusion nicht unter-
scheiden.

» Authentizitit: Sind Sie mit sich selbst immer deckungsgleich im Handeln und
Denken? Spitzenverkdufer sind authentisch, denn ein Kunde spiirt, wenn die
Korpersprache etwas anderes sagt als die Worte.

» Beziehungsaufbau: Wir lieben Menschen, die uns dhnlich sind. Spitzenver-
kiufer finden innerhalb von Sekunden heraus, welche Ahnlichkeiten der Kun-
de mit ihnen hat. Hierfiir nutzt er auch die Technik des Spiegelns. Dabei wird
die Kérpersprache des Gegeniibers ganz unauffillig nachgeahmt.

2. Warum kaufen Kunden?

Folgende Motivatoren sind fiir einen Kauf entscheidend:

» Vergniigen: Freude, Sympathie, Grof3ziigigkeit, Familienbezogenheit
» Komfort: Bequemlichkeit, Schonheit

» Profit: Gewinnstreben, Zeit einsparen, Geld sparen

» Sicherheit: Selbsterhaltung, Risikofreiheit, Gesundheit

» Ansehen: Prestige, Stolz

Sprechen Sie im Verkaufsprozess gezielt die Emotionen und Werte des Kunden
an: Eine Studie besagt, dass genau hier der Fehler der meisten Verkaufer liegt. Sie
horen nicht wirklich zu und erhalten somit keine wirklichen Informationen tiber
das Problem und die Motivatoren des Kunden.

Sie merken Thren Fehler, wenn der Kunde zu Thnen sagt: ,Und was habe ich
davon?“ - dann waren Sie nicht beim Kunden, sondern bei sich und Threm Pro-
dukt.

3. Neugier erzeugen

Thr Kunde wird Ihnen nicht zuhéren, wenn Sie es nicht schaffen, ihn neugierig
zu machen. Nur wenn Sie kundenindividuell prasentieren und die versteckten
Botschaften Thres Kunden sehen, werden Sie zum Abschluss kommen. Sprechen
Sie bei Threr Prasentation moglichst viele Sinne an, damit der Kunde in die Welt
des Gefiihls — welche ja entscheidet — auch eintaucht.

Kommunizieren Sie mit kraftvollen Schliisselworten und lassen Sie Nega-
tivworter weg. Nutzen Sie die Technik des Reframings (Umdeutung), um die
Vorstellungskraft IThres Kunden zu erhéhen. Einem in der Umdeutung geschul-
ten Menschen ist es durch Kommunikation méglich, Szenen in einem anderen
Blickwinkel erscheinen zu lassen.

4. Nach dem Abschluss ist vor dem Abschluss
Spitzenverkdufer fragen nach 3-4 Wochen nach, wie zufrieden der Kunde ist.
Das sichert den Empfehlungs- und den Wiederverkauf.
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