SO SCHREIBEN SIE
VERKAUFS-GESCHICHTE

Vor allem in Zeiten von Hektik und Reiziiberflutung bedarf es starker Bilder und
Geschichten, um die Aufmerksamkeit des Gegeniibers zu erlangen. Storytelling im
Verkauf stellt eine Moglichkeit dar, die eigene Botschaft erfolgreich zu transportie-
ren, sich als Expertin oder Experte zu etablieren sowie Kundinnen und Kunden einen
Mehrwert zu bieten, der verkaufsentscheidend wirkt.

Der/Die reine Beziehungsverkdufer/-in ist
ein Auslaufmodell. Die heutige gehetzte Ge-
schaftswelt hat das Verhalten unserer Kun-
den/-innen massiv verandert.

Im digitalen Zeitalter sind sie bestens
informiert, aber auch abgelenkt, gestresst
und verfiigen {iber geringe Aufmerksam-

keitsspannen.

Im digitalen Zeitalter sind sie bestens infor-
miert, aber auch abgelenkt, gestresst und ver-
fligen tber geringe Aufmerksamkeitsspannen.
LUnser grolter Feind im Verkauf ist mittlerwei-
le der Status quo: Gehetzte und tiberforderte
Kunden/-innen tendieren dazu, nichts zu ent-
scheiden und lieber mit einer unbefriedigen-
den momentanen Situation zu leben”, bringt
ein Vertriebsleiter der IT-Branche das Dilem-
ma auf den Punkt. Gehen Sie einfach von

sich aus: lhre Mailbox ist randvoll, das Telefon

lautet pausenlos und Sie schultern schon seit
Monaten die Arbeit von zwei Mitarbeitern/
-innen. Nichts nervt da mehr als typische Ver-
kdufer/-innen, die Ihnen irgendein Produkt
aufschwatzen wollen.

Wenn jetzt aber jemand kommt, der Ihnen
Probleme abnehmen kann, der lhnen neue
Ideen fiir die Arbeit bringt, der lhnen hilft,
erfolgreicher zu sein? Sie werden nicht gleich
kaufen, aber zumindest sagen Sie: Schauen
wir einmal!

Um in Zukunft Geschifte zu machen,
liefern Sie Mehrwert bei jedem
Kundenkontakt.

Um in Zukunft Geschifte zu machen, liefern
Sie Mehrwert bei jedem Kundenkontakt, ach-
ten auf lhren Status, erzidhlen Geschichten
und legen auch ein wenig Sturheit an den Tag.

Sie als Verkaufer sind der
eigentliche Mehrwert fur lhre
Kunden

So hart es klingt: Die gehetzten Kunden/-in-
nen von heute interessieren sich nicht fiir un-
sere ach so tollen Produkte und Leistungen. Es
geht ihnen einzig und allein darum, ihre Pro-
bleme zu |6sen und ihre Ziele zu erreichen.
Die erfolgreichsten Verkaufer/-innen fordern
ihre Kunden/-innen heraus. Sie fragen nicht,
welches Problem jemand hat, sondern erkla-
ren, was sie/er flr ein Problem haben sollte.
Sie positionieren sich als glaubwiirdige Exper-
ten/Expertinnen flr das Business der Kunden/
-innen, liefern neue, relevante Erkenntnisse
und zeigen Aspekte auf, die sie so noch nicht
kannten.

Nur sympathisch zu sein reicht nicht:
Menschen folgen Leuten, die wissen, wo’s
langgeht — das bewirkt der sogenannte
Autoritatsreflex.

Eine gute Beziehung zu Kunden/-innen auf-
zubauen ist wichtig. Wir kaufen gerne von
Menschen, die wir mégen, die dhnlich sind
wie wir, die sich fir uns interessieren. Aber nur
sympathisch zu sein reicht nicht: Menschen
folgen Leuten, die wissen, wo’s langgeht — das
bewirkt der sogenannte Autoritétsreflex. ,Bei
jedem Kundengesprach lduft unbewusst ein
Spiel ab: Wer ist der Alpha im Raum?“, be-
richtet etwa ein Verkdufer, der Industriepro-
jekte umsetzt, aus der Praxis. ,Wenn ich es
nicht schaffe, meinen sozialen Status auf Au-
genhohe zu heben, kann ich den Deal meist
vergessen. Dazu kann man auch einmal ein
wenig frecher sein und dem/der Kunden/-in
Kontra geben.” Als Bittsteller/-in, der/die das
Geschift notig hat, habe man da aber von
vornherein verloren: ,Das Gefuhl, dass es
um knappe Ressourcen geht, 16st Abwehr-
haltung aus.”
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Erfahrene Verkaufer/-innen nutzen auch gerne
die Prinzipien der sozialen Bewdahrtheit (Kun-
den/-innen kaufen, wenn auch andere kaufen)
und der Reziprozitét (ein kleiner Gefallen ver-
pflichtet zu einer Gegenleistung).

Machen Sie das Hirn lhrer Kunden
heild mit Geschichten

Die allgegenwadrtige Info-Flut macht es
schwierig, die eigenen Botschaften zu trans-
portieren. Langweilige Folder, komplexe Un-
terlagen und altmodische Unternehmenspra-
sentationen schiellen uns ganz sicher ins Aus.
Rein mit Zahlen, Daten, Fakten konnen Sie
selbst hartgesottene Controller/-innen nicht
mehr Uberzeugen. Machen Sie es sich leicht
und nutzen Sie die tausende Jahre alte Macht
von Bildern und Geschichten.

Rein mit Zahlen, Daten, Fakten konnen Sie
selbst hartgesottene Controller nicht mehr
tiberzeugen. Machen Sie es sich leicht und
nutzen Sie die tausende Jahre alte Macht
von Bildern und Geschichten.

Nur wenn es lhnen gelingt, das Hirn lhrer
Kunden/-innen aufzuwecken, haben Sie eine
Chance, mit lhren Botschaften durchzukom-
men.

Storyline eines Uberzeugenden
Erstgesprachs beim Kunden

m Selbstvorstellung: Eigenen Status als
Experte/Expertin demonstrieren, Firmen-
vorstellung extrem kurz halten: Resultate,
die Sie liefern kénnen, und Erwdhnung
von relevanten Referenzkunden/-innen,
Anwdérmen des Gesprachs mit bekann-
ten Problemen in der Branche des/der
Kunden/-in.

® Warum gerade jetzt? Neuheit und Dring-
lichkeit des Themas signalisieren. Das
hilft aus dem Status quo auszubrechen.
Beispiel: Externe Krafte (Markt, Kunden/
-innen, Technik) haben sich gedndert und
machen die Gelegenheit glinstig (oder
sind eine Gefahr).

= Die Idee! Uberraschen mit neuer Idee
und Nutzen fir den/die Kunden/-in in
Kurzfassung.

= Inhalte: Den Business Case mit Zahlen
und Fakten prasentieren — was sind die
Kosten des Problems und die Vorteile
einer neuen Losung? Fakten kiihlen das
Hirn ab. Daher brauchen Sie anschlie-
Rend einen ,Reboot” mit einer konkreten
Erfolgsgeschichte, Visualisierungen, ge-
schickten Fragen, um das Thema begreif-
bar und personlich zu machen.

m Der Deal: Nichste Schritte erkldren und
Lust machen zur Mitarbeit am neuen
Weg. Laden Sie den/die Kunden/-in ein,
gemeinsam zu erkunden, was dafiir not-
wendig ist.

Ubernehmen Sie die Fihrung im
Verkaufsprozess

Oft verlaufen angebahnte Geschéfte im Sand.
Nicht, weil die Kundin/der Kunde pl6tzlich
kein Interesse mehr hat, sondern weil sie/ihn
einfach das Tagesgeschéft tiberrollt. Wir mus-
sen das Tragheitsgesetz und die geringen Auf-
merksamkeitsspannen unserer Kunden/-innen
tiberwinden.

Sammeln Sie kleine JAs im Hirn der Kun-
den/-innen. Entscheidend ist die Anzahl
der positiven Kontakte und das Commit-

ment der Kunden/-innen

In dieser zweiten Phase im Verkauf miissen
Sie zum/zur Projektmanager/-in werden, der/
die auch einmal die Fithrung Gbernimmt und
den Weg zum Ziel aufzeigt. Versuchen Sie die
Entscheidungskriterien zu verstehen, Risiko zu
vermindern, anders zu sein als die anderen
und die Optionen zu vereinfachen.

Erfolg kommt nicht durch eine tolle Prasenta-
tion, sondern durch Hartnéckigkeit. Sammeln
Sie kleine JAs im Hirn der Kunden/-innen. Ent-
scheidend ist die Anzahl der positiven Kontak-
te und das Commitment der Kunden/-innen:
Jemand kann alles ablehnen, was Sie sagen,
sie/er wird immer bei dem bleiben, was sie/er
selbst gesagt hat. Mit Fragen bringen Sie den/
die Kunden/-in dazu, sich die neue Losung
selbst zu verkaufen.

Halten Sie das Momentum aufrecht, aber
iberfordern Sie lhre Kunden/-innen nicht mit
zu vielen Infos.

Wir alle wissen: Kaufentscheidungen
werden nicht rational getroffen. Top-Ver-
kdufer/-innen nutzen diese Erkenntnisse

intuitiv schon seit langem.

Dann kénnen sie gar nicht mehr entscheiden.
Wir alle wissen: Kaufentscheidungen werden
nicht rational getroffen. Top-Verkdufer/-innen
nutzen diese Erkenntnisse intuitiv schon seit
Langem. Das Hirn ihrer Kunden/-innen liebt
sie deswegen.

C. Pollak

Mag. Christoph Pollak,
Experte in der Vertriebsberatung

TIPP

Erfolg in Vertrieb und Marketing durch
Story-Kommunikation

30.11.2016 (24332 016)

2.6.2017 (24332 026)

Informieren & anmelden:
www.wifiwien.at/243326

Neue Wege zu mehr Kunden, Umsatz
und Gewinn!

13.-14.10.2016 (24384 016)
23.-24.3.2017 (24384 026)

Informieren & anmelden:
www.wifiwien.at/243846
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