
Kapitel 1

IN DIESEM KAPITEL

'efiniWiRn YRn 9erNDuIen

Einige gebr¦uFhOiFhe 0eWhRden, %RWsFhDIWen
r¾berzubringen

'ie neuesWe TeFhniN zuP eigenen 9RrWeiO nuWzen

Ihr eigenes Leben durFh besseres 9erNDuIen
Yerbessern

Was ist Verkaufen?

Verkaufen ist allgegenwärtigɕ und die meisten Menschen ɞselbst wenn sie keine Profis
sind) verkaufen in der einen oder anderen Form jeden Tag etwas. Tatsächlich beein-
flusst das Verkaufen Ûeden wachen Moment 9hres Tages. �eshalb definiere ich in

diesem Kapitel genau, was man unter Verkaufen versteht, wie es funktioniert und wie Sie
mit Verkaufsfähigkeiten 9hr Leben und 9hre Karriere verbessern kønnen.

Was Verkaufen ist
9m engsten qinne des Wortes ist Verkaufen ein Prozess, bei dem Gěter oder �ienstleistungen
aus den Händen ihrer Produzenten (Hersteller oder Anbieter) in die Hände der Konsumenten
ɞSachfrager oder Kundenɟ ěbergehen, die daraus einen Sutzen ziehen sollen. �er Verkaufs-
vorgang setzt seitens des Anbieters die Fähigkeit voraus, sein Angebot, meist in Form eines
Verkaufsgesprächs, ěberzeugend zu präsentieren. �er Vorgang wird häufig durch gedruckte
oder audio-visuelle Medien unterstützt, die einen Markennamen bewerben oder einen Arti-
kel als etwas darstellen, ohne den der Ansprechpartner angeblich nicht auskommen kann.

"in qpruch besagt, auf dieser Welt wěrde erst dann etwas passieren, wenn einer einem
anderen etwas verkauft. Ohne Verkauf wěrden produzierte Waren in Lagerhäusern verrot-
ten. Arbeitnehmer, die für die Hersteller arbeiten, würden arbeitslos werden. Speditionsun-
ternehmen wěrden nicht mehr gebraucht werden. Wir alle wěrden wie unsere Vorfahren auf
einem isolierten ,leckchen "rde leben und unseren �nterhalt dem qtěckchen Land abringen
měssen, das uns gehørt. Oder wěrden wir ěberhaupt ein qtěckchen Land besitzen, wenn es
uns keiner vorher verkauft hätte? �enken qie darěber nachɌ
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26 TEIL I 'ie .Xnst Ges 9erNDXIens

qchauen qie sich um, wo immer qie dieses Buch gerade lesen. Wahrscheinlich sind qie von
Hunderten, wenn nicht Tausenden von �ingen umgeben, die irgendwann einmal verkauft
wurden, um schließlich an ihrem jetzigen Platz zu landen. Selbst, wenn Sie jetzt gerade
splitterfasernackt im Wald säßen, wären qie trotzdem irgendwann in einen Verkauf ver-
wickelt gewesen. Wie kønnten qie sonst dieses Buch bei sich haben? Wenn qie materiellen
Besitz gering schätzen, sollten qie eine innere Bilanz ziehen. Woran glauben qie? Warum
glauben qie daran? Hat nicht irgendwer ɡ vielleicht 9hre "ltern oder 9hre Kumpel ɡ gewisse
Wertvorstellungen ɥverkauftɤ, als qie heranwuchsen? Haben 9hre Lehrer qie nicht irgend-
wann durch �emonstration zu dem Glauben gebracht, dass 2 ʚ 2 ʊ 4 ist? Oder haben qie
das alles selbst herausgefunden? "gal, ob qie in einer materiellen Welt leben oder fast allen
Besitztümern entsagt haben, wahrscheinlich waren Sie in der einen oder anderen Form an
Verkaufsvorgängen beteiligt.

�er vorangegangene �bsatz sollte qie davon ěberzeugt haben, das Verkaufen unter
einem etwas anderen Blickwinkel als frěher zu betrachten. �er �bsatz hat 9hnen
keine Tatsachen oder ,akten aufgedrěckt. Gutes Verkaufen ist keine �rěckereiɕ es
zieht mit ,ragen sanft an denMenschen und hilft ihnen, die �inge etwas anders zu
beurteilen als vorher.

'Ds 'reiecN Ges 9erNDXIens

In meinen Seminaren über die Grundlagen des Verkaufens illustriere ich die
drei Eckpfeiler des Verkaufens anhand eines gleichseitigen Dreiecks (siehe
$bbildung�. 'ie eine Seite reSr¦sentiert die 3roduNtNenntnisse �siehe .aSitel ��.
Ζhr gegenüber liegen die 9erNaufsstrategien und �techniNen �siehe 7eil ΖΖΖ�. 8nd
die Basis des Dreiecks besteht aus der Einstellung, der Begeisterung und den
Zielen �siehe 7eil 9�.

Alle drei Seiten dieses Dreiecks sind gleich wichtig. Käme es allein auf die
Produktkenntnisse an, wären die technischen Designer, Konstrukteure
und Monteure die besten Verkäufer. Natürlich kennen diese Leute das
Produkt in- und auswendig. Aber solange sie nicht im Verkaufen geschult
sind und gelernt haben, welche Bedeutung die Einstellung für den Erfolg
im Verkaufen hat, besteht ihre Präsentation zu 99 Prozent aus einer reinen
Produktbeschreibung und zu nur einem Prozent aus den Vorteilen, die das
Produkt für den jeweiligen Kunden hat – und das führt normalerweise nicht
zu einem Verkauf.

Andererseits kommen Sie mit großen Verkaufsfähigkeiten, aber ohne
Produktkenntnisse und ohne Begeisterung auch nicht weit. Selbst wenn Sie
sich mit praktisch allen Menschen gerne und stressfrei unterhalten können und
sehr viel Zeit darin investiert haben, die besten Worte zu finden, um positive
Bilder im Bewusstsein Ihrer Interessenten entstehen zu lassen, hilft dies alles
nichts, wenn Sie in Ihrem Bewusstsein selbst kein klares Bild von dem Nutzen
haben, den Ihr Produkt oder Dienst Ihren Kunden bieten kann. Wie können Sie
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KAPITEL 1 :Ds ist 9erNDXIen" 27

Wie Verkaufen funktioniert
�uch wenn die �efinition des Verkaufens recht unkompliziert ist, gibt es ungezählte Vari-
anten der Verkaufspraxis. 9n diesem �bschnitt beschreibe ich einige der Hauptmethoden,
mit denen heute Produkte und �ienste verkauft werden, und gebe 9hnen einige Tipps, sie
zu nutzen.

Telemarketing
Mit einem Telefon kønnen Verkäufer heute potenziell fast Ûeden auf diesem Planeten errei-
chen. �nd was qie sagen, wenn 9hr potenzieller Kunde das Telefon beantwortet, entschei-
det ěber 9hren Verkaufserfolg. 9n einigen Branchen versucht man sogar, das Produkt beim

in einer solchen Situation ein klares Bild im Bewusstsein eines anderen entste-
hen lassen?

8nd wenn Sie YoP 9erNaufen begeistert sind� aber NauP 9erNaufstechniNen
und -strategien kennen, geschweige denn Erfahrungen damit haben, wird Ihre
Begeisterung die Tür nur einen Spaltbreit öffnen. Denn diese wird schnell wieder
zugeschlagen, wenn Sie anfangen, dem Interessenten das Produkt aufzudrü-
cken. Denn mit Drückermethoden gewinnt man keine zufriedenen und vor allem
keine langfristigen Kunden.

'enNen Sie GDrDn� Ein professioneller Verkäufer, der die Entwicklung einer Seite
des Dreiecks vernachlässigt hat, schöpft sein volles Potenzial nicht aus und ent-
täuscht seine Kunden, die einen kompetenten Geschäftspartner erwarten. Tun
Sie Ihr Möglichstes, um alle drei Eckpfeiler Ihres Verkaufslebens gleichgewichtig
zu entwickeln; dann werden Sie die Belohnung ernten.

Einstellung, Begeisterung und Ziele
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28 TEIL I 'ie .Xnst Ges 9erNDXIens

ersten Anruf zu verkaufen (ein so genannter One-Time-Close, "inmal-�bschlussɟ. 9n ande-
ren Branchen verkaufen qie 9nteresse ɡ geněgend 9nteresse, dass derÛenige, den qie in sei-
nem Geschäft anrufen, bereit ist, einen Termin mit einem Verkäufer zu vereinbaren, der ihn
in seinem Geschäft besucht. �uf Ûeden ,all verkaufen qie, worum es in 9hrem Geschäft geht
und vermitteln demÛenigen am anderen "nde der Leitung einen bleibenden "indruck von
sich und 9hrem �nternehmen ɡ gut oder schlecht.

�ie �uflagen fěr Telemarketing wurden in �eutschland verschärft. qeit 2009 ist
die aktive Kontaktaufnahme eines Unternehmens zu privaten Haushalten verboten.
9m B2B-Bereich ist Telemarketing nur in bestimmten ,ällen erlaubt. �m 	rger zu
vermeiden, sollten Sie sich also gründlich informieren, ob Sie die Anrufe überhaupt
tätigen dürfen.

Trotz der qchwierigkeiten, Menschen zu erreichen, die bereit sind, zuzuhøren, hat sich
Telemarketing im B2B-Bereich zu einer verbreiteten und allgemein anerkannten ,orm des
Verkaufens entwickelt. "s erfordert Takt, qchulung und die ,ähigkeit, in sehr kurzer �eit
eine Botschaft zu vermitteln und zugleich den "indruck eines warmherzigen, um das Wohl-
ergehen des �ngerufenen besorgten Partners zu vermitteln. Viele �nternehmen in vielen
Branchen haben schnell erkannt, dass begabte Telemarketing-Verkäufer dazu beitragen
kønnen, ein Produkt oder einen �ienst sehr viel schneller, billiger und effizienter auf den
Markt zu bringen, als dies mit frěheren Methoden møglich war.

Direktwerbung
Eede Werbesendung in 9hrer Post ɡ seien es nun qpendenaufrufe, Werbebriefe oder
Kataloge ɡ wird nur aus einem einzigen Grund verschicktɉ 9hnen etwas zu verkaufen. Man-
che �nternehmen setzen einfach darauf, dass geněgend Leute sich diese qendungen lange
genug ansehen, um dann tatsächlich eine Bestellung aufzugeben, bevor die Sendungen im
Papierkorb landen.

Ob qie es glauben oder nichtɉ 9n der �irektwerbung gilt eine Rěcklaufquote von nur einem
Prozent als durchschnittlich. �as bedeutet, dass von 100 versendeten Katalogen nur einer
zu einer Bestellung fěhrt. 99 "xemplare wandern in den Měll, ohne dem �nternehmen
auch nur einen einzigen Cent eingebracht zu haben. Außerdem sind gut gemachte und
farbig bebilderte Kataloge nicht billig. Warum werden denn so viele �irektwerbesendun-
gen produziert und verschickt? �er Grund ist ganz einfach. Wenn qie einmal auf diese �rt
und Weise eine Bestellung aufgegeben haben, werden qie wahrscheinlich auch in �ukunft
immer wieder etwas bei diesem Unternehmen bestellen. So sind Sie ein Kunde gewor-
den, und Unternehmen geben sich jede erdenkliche Mühe, Sie dann als Stammkunde
zu behalten.

E-Mail-Marketing
Viele �nternehmen verringern ihren Verkauf per Telemarketing und �irektwerbung und
verlagern sich stattdessen auf den Verkauf per "-Mail. Warum? �uch wenn man Botschaf-
ten per �irektwerbung an die korrekte �dresse liefern kann, ist dies keine Garantie dafěr,
dass sie in die richtigen Hände gelangt. Wohlmeinende qekretärinnen, "mpfangspersonal,
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KAPITEL 1 :Ds ist 9erNDXIen" 29

Lebenspartner oder Kinder nehmen sich oft die ,reiheit, Briefe wegzuwerfen, die sie fěr
ɥEunk-Mailɤ ɞunerwěnschte Werbungɟ halten. �och wenn qie 9hre Botschaft per "-Mail
senden, ist es wahrscheinlicher, dass qie 9hre �ielperson tatsächlich erreicht.

Bis Ûetzt scheint auch Geschäfts-"-Mail als Privatangelegenheit zu gelten. �war erhalten
qekretärinnen und "mpfangspersonal møglicherweise Kopien von "-Mails, aber wahr-
scheinlich werden qie keine "-Mail-Sachrichten vom �omputer ihres �hefs løschen.
"-Mails, die auf privaten P�s landen, sind møglicherweise nicht so unantastbarɕ dennoch
besteht eine gute Chance, dass sie von dem beabsichtigen Empfänger gelesen wird.

Wollen qie, dass 9hre Sachricht den beabsichtigen "mpfänger erreicht, rate ich
9hnen, den Samen des "mpfängers in den Betreff einzufěgen ɞetwaɉ ɥPersønliche
Sachricht fěr Hans qchmitzɤɟ.

Wenn qie "-Mail als eine Methode betrachten, Kontakt zu 9hren potenziellen Kunden auf-
zunehmen, kønnen qie 9hre Botschaft in den Kørper der Sachricht selbst einfěgen oder
als �nhang beifěgen, der werbemäßig aufwendiger gestaltet sein kann und einer 9hrer
gedruckten �nzeigen ähnelt undɖoder einen Link auf 9hre Website enthält. �lternativ køn-
nen Sie auch eine PowerPoint-Präsentation an die E-Mail anhängen, die Sie speziell an
diesen Kunden angepasst haben.

'ie &oPSXter�5evoOXtion Ȃ XnG Ζhre 5oOOe GDEei

Wenn Sie heute im Verkauf Erfolg haben wollen, benötigen Sie grundlegende
Computerkenntnisse. Selbst wenn Sie nur Peitschen für Kutscher verkaufen,
müssen Sie Ihre Kundenkontakte so effizient wie möglich verwalten, um Ihre
Verkäufe zu optimieren. Sie müssen auch auf die phänomenale Menge wertvoller
Informationen im Internet zugreifen können. Wenn Sie sich keine grundlegende
Computer-Kenntnisse aneignen, sperren Sie sich selbst aus dem Hauptgeschehen
aus und wirken, nur mit einer Visitenkarte bewaffnet, etwas antiquiert.

Die Grundlagen der heutigen Kommunikation per Computer zu beherr-
schen, ist auch für den laufenden Kontakt mit Ihren Kunden erforderlich.
Nichts ruiniert Ihre Glaubwürdigkeit schneller, als Ihre A6-Karteikarten zu
zücken, um Kontaktinformationen festzuhalten, wenn Ihr Interessent den
neuesten Palmtop-Computer benutzt und über das Internet telefoniert.
Nutzen Sie die Vorteile moderner CRM-Software (CRM = Customer Relation
Mangagement; Verwaltung von Kundenkontakten), die die Verwaltung von
Adressen, Kundenlisten, Terminen und einer Reihe anderer verkaufsrelevan-
ter Information ermöglicht. Laut meinen Kursteilnehmern sind beispielsweise
ACT! oder Goldmine hervorragende Programme, obwohl ich noch nicht damit
gearbeitet habe. Beide liegen auch in Deutsch vor. Sprechen Sie mit Kollegen
aus Ihrer Branche, um die Software zu finden, die für Sie am besten geeignet ist.
0¸glicherweise hat auch Ζhr 8nternehPen ein bestiPPtes 3rograPP ausge-
wählt, das von allen seinen Verkäufern eingesetzt werden soll.
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Richtig genutzte "-Mails sind ein ausgezeichnetes Mittel, Botschaften bekannt
zu machen. �och qie měssen die rechtlichen Vorschriften fěr den Versand von
E-Mail beachten. E-Mails oder Angebote als Follow-up (Nachhaken, Nachfassen)
zu versenden, nachdem Sie den Erstkontakt hergestellt haben, ist in Ordnung. Aber
wenn qie eine grøßere Verkaufskampagne ɞähnlich einer �irektwerbeaktionɟ star-
ten wollen, müssen Sie erst die Erlaubnis des Empfängers der Nachricht einholen
(so genannte Opt-In-E-Mailɟ. "-Mail-Listen fěr das "-Mail-Marketing werden in
Kapitel 7 ausfěhrlicher behandelt.

Das Internet
Stellen Sie sich vor, Sie wären ein Kunde, der unbedingt ein neues Gerät in der angesagten
Modefarbe Razzel-�azzel-Lila-Grěn sucht. qie møchten sich sofort vergewissern, ob das
�ing farblich auch zu 9hren anderen Geräten passt. Wie gehen qie am besten vor? qie kønnen
den Hersteller anrufen und darauf warten, dass ein Verkäufer Kontakt mit 9hnen aufnimmt
und 9hnen dann eine Broschěre oder einen Katalog zuschickt. Oder qie kønnen die Web-
site des Herstellers besuchen und innerhalb weniger Minuten das Gerät in seiner ganzen
Razzel-�azzel-Pracht auf 9hrem Bildschirm bestaunen. Womit nutzen qie 9hre �eit wohl am
besten? Keine ,rage ɡ mit dem 9nternet-BesuchɌ qie stellen schnell fest, ob die ,arbe 9hren
Wěnschen entspricht, und vergeuden weder 9hre �eit noch die des Verkäufers, falls sie doch
nicht das Richtige ist.

Kønnten qie sich vorstellen, dass 9hreKundendas 9nternet ebensonutzenwollten? BestimmtɌ
�nd wenn qie 9hren Kunden diese Gelegenheit nicht bieten, dann nimmt 9hre Konkurrenz
sie wahrscheinlich wahrɌ

Beim "insatz von Technik geht es um "ffizienz. qie měssen Ûede møgliche
Methode nutzen, um 9hre "ffizienz zu steigern, während qie gleichzeitig fěr 9hren
Kundenstamm leicht erreichbar bleiben. �er qchlěssel liegt darin, nicht so viel �eit
in die �neignung der Technik zu investieren, dass qie keine �eitmehr fěr das haben,
wofěr qie bezahlt werden ɡ nämlich den Verkauf von Produkten und �iensten.

9m 9nternet kønnen qie so gut wie Ûede 9nformation finden, die qie suchen ɡ und natěrlich
kønnen 9hre Kunden das auch. Sur wenige Leute nehmen die Měhe auf sich, in die nächste
Bibliothek zu gehen, um 9nformationen zu suchenɕ aber viele nutzen das 9nternet, um mehr
ěber 9hr Produkt oder 9hren �ienst und die Konkurrenzangebote zu erfahren.

Heute wissen die Leute, die qie ansprechen, um 9hr �ngebot zu verkaufen, wahr-
scheinlich mehr darěber als Ûemals zuvor. �eshalb měssen qie 9hr Produkt noch
besser als 9hre 9nteressenten kennen. ɞMehr ěber dieses wichtige Thema finden qie
inKapitel 5.ɟ qchauen qie sich dieselbenQuellen an, die 9hrenKunden zur Verfěgung
stehen. Tatsächlich sollten qie die ,rage ɥWo haben qie sich informiert?ɤ in 9hren
,ragenkatalog aufnehmen. qtellen qie fest, wo sich 9hre Kunden informieren, und
wenn qie diese Quellen beeinflussen kønnen, sorgen qie dafěr, dass deren �ussagen
positiv sind.

Page 30 08-Apr-21
71392 | WILEY-VCH VERLAG | Hopkins | Erfolgreich verkaufen für Dummies SA



KAPITEL 1 :Ds ist 9erNDXIen" �1

3ers¸nOicher 9erNDXI
9m �lltag werden die meisten Verkäufe persønlich abgewickelt. qie kaufen 9hr ,rěhstěck,
Mittag- oder �bendessen persønlich in einem Restaurant. qie checken persønlich in einem
Hotel oder in ein ,lugzeug ein. "inzelhandelsgeschäfte bieten ungezählte Kaufmøglich-
keiten, und Millionen Verkäufer sitzen in Běros und an Konferenztischen, um Kunden zu
gewinnen. �er persønliche Kauf hat weltweit den grøßten �nteil am Verkaufsgeschehen.
�eshalb bezieht sich der 9nhalt dieses Buches hauptsächlich auf diese �rt des Verkaufens.

Beim persønlichen Verkauf kommt ein interessanter �spekt ins qpielɉ qie kønnen die Kør-
persprache des 9nteressenten beobachten und mit 9hrem Kørper sprechen. �ußerdem køn-
nen qie dem 9nteressenten 9nformationen vermitteln, ihn animieren, 9hr Produkt in die
Hand zu nehmen und auszuprobieren ɞwenn dies møglich istɟ, und seine anderen qinne
ɞqehen, Høren, Riechen, qchmecken, Betastenɟ stimulieren, um ihm die Vorteile 9hres Pro-
dukts näher zu bringen. ɞ"inschlägige Methoden lernen qie in Kapitel 10 kennen.ɟ

ΖchP¸chte Ger:eOt eine &oOD sSenGieren

Sie wissen natürlich, dass Radio- und Fernsehwerbung Ihnen etwas verkau-
fen will, aber Sie wissen wahrscheinlich nicht, wie tief sich Werbespots in Ihr
Bewusstsein einprägen. Ein Beispiel: Vielleicht trinken Sie keine Coca-Cola, aber
ich wette, dass Sie die Musik des aktuellen Werbespots mitsummen können.
8nd was für den :erbenden noch besser ist� :ahrscheinlich entsteht durch die
Musik vor Ihrem geistigen Auge zugleich das Bild der Millionen teuren Grafik aus
dem Werbespot, der gestern Abend zur besten Sendezeit über Ihren Fernseher
geflimmert ist.

Wenn Sie jemand bitten würde, ihm ein Kasten Coca-Cola aus dem Supermarkt
mitzubringen, wie lange würden Sie brauchen, die Marke zu finden, selbst wenn
Sie sonst niemals Coca-Cola kaufen? Bestimmt nicht lange! Warum? Einerseits,
weil Coca-Cola in den meisten Supermärkten die besten Regalplätze belegt,
aber hauptsächlich, weil Sie die Verpackung von Coca-Cola aus der Werbung
genau kennen.

Die Anwendung einer phänomenalen Technik und die außerordentliche
Kreativität der Werbedesigner haben Fernseh- und Radiowerbespots geschaf-
fen, die anzuschauen und anzuhören oft mehr Spaß macht als die Sendungen
selbst. Auch wenn Sie sich für das Produkt nicht interessieren, können Sie wahr-
scheinlich den letzten :erbesSot eines 8nternehPens beschreiben� falls er Ζhre
Aufmerksamkeit geweckt hat. Werbung ist ein wichtiger Teil des Verkaufens.
Weitere Informationen finden Sie in dem Buch Marketing für Dummies (erschie-
nen bei Wiley-VCH).
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:Ds 9erNDXIsI¦hiJNeiten I¾r Sie
tun können
Verkaufsfähigkeiten sind fěr qie genauso wichtig, wie es die qtimmgewalt von Eohnnĩ �ash
oder der qex-�ppeal fěr Marilĩn Monroe war. qie kønnen fěr qie dasselbe bewirken wie die
Redegewandtheit fěr große historische Persønlichkeiten wie �braham Lincoln, ,ranklin �.
Roosevelt und �r. Martin Luther King. Bei allem, was qie tun, entscheiden 9hre Verkaufsfä-
higkeiten ěber 9hren "rfolg oder Misserfolgɉ ob qie 9hren Traumberuf ausěben kønnen, ob
qie beførdert werden, ob qie den Partner 9hrer Träume fěr sich gewinnen oder ob qie sich 9hr
Leben lang mit weniger begněgen zu měssen.

Wenn qie gut verkaufen kønnen, haben qie wahrscheinlich ein zufriedenstellendes "inkommen
und erfěllte persønliche Beziehungen. Wenn qie mit 9hrem "inkommen oder 9hren persønli-
chen Beziehungen nicht ganz zufrieden sind, sollten qie der "ntwicklung 9hrer Verkaufsfähig-
keiten Priorität einräumen. �er Lohn wird sich dann schon einstellen.

�ber Verkaufsfähigkeiten zu verfěgen, ist vergleichbar damit, die Lottozahlen der nächsten
�iehung bereits vorher zu kennen. qie měssen nur ein wenig �eit und Měhe aufwenden,
um sich diese bewährten und nachweislich wirksamen Techniken anzueignen und anzu-
wenden. 9m Handumdrehen werden sie so zu einem Teil 9hres Verhaltens werden, dass
niemand, nicht einmal qie selbst, sie noch als Verkaufstechniken wahrnimmt und erkennt.
�ie Menschen in 9hrer �mgebung werden qie als wirklich umgängliche, kompetente Per-
son wahrnehmen und nicht als einen stereotĩpen Gebrauchtwagenverkäufer, der mit der
�igarre im Mund anderen auf den Rěcken klatscht und beim Händeschětteln am liebsten
Hände zerquetscht. �nd glauben qie mir, qie werden zu denÛenigen gehøren, die etwas in
dieser Welt bewegen.

9erN¦XIer JiEt es ¾EerDOO Ȃ seOEst wo Sie sie DP
wenigsten vermuten

Wer nicht verkauft, lebt nicht. So einfach ist das. Sie sind jeden Tag in zahlrei-
che Verkaufssituationen verwickelt. Vielleicht bezeichnen Sie sie anders oder
erkennen sie nicht einmal als Verkaufssituationen, aber das ändert nichts an der
Tatsache, dass es um Verkäufe geht. Hier ist nur eine kurze Liste der Leute, die
etwas verkaufen und deren »Produkte« Sie kaufen:

SchDXsSieOer XnG SchDXsSieOerinnen� Waren Sie jemals von einer Fernsehshow,
einem Film oder einem Schauspiel gefesselt? Dann ist Ihnen etwas verkauft
worden. Eine Schauspielerin, die ihre Rolle glaubhaft verkörpert, verkauft Ihnen
ihre Interpretation der Rolle.

.eOOner XnG .eOOnerinnen� Gewiefte Kellner und Kellnerinnen im Restaurant
nehmen nicht nur Ihre Bestellung entgegen, sondern präsentieren Ihnen
Vorspeisen, Getränke, Menüs und Desserts zur Auswahl. Warum? Sie versprechen
sich durch diese Zuwendung zum Gast ein höheres Trinkgeld.
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�rzte� Ärzte können durch Kenntnis – und Anwendung – von Verkaufstechniken
unglaubliche Vorteile ziehen. Ein Arzt kann dann nicht nur den einzelnen
Patienten besser von seinem professionellen Rat überzeugen, sondern seinen
Patientenstamm ausweiten, weil dieser mit seinem Rat so zufrieden ist, dass er
ihn vorbehaltlos weiterempfiehlt.

5echtsDnw¦Ote� Anwälte brauchen in jedem Bereich ihres Berufes
Verkaufsgeschick. Sie müssen nicht nur gut verkaufen können, um Mandanten
zu gewinnen, sondern sie müssen auch Richter, Staatsanwälte und Schöffen
davon überzeugen können, dass ihr Mandant im Recht ist.

3oOitiNer� :ie bildet sich die �ffentlichNeit ein 8rteil über Nandidierende
Politiker? Wie werden Politiker gewählt? Sie überzeugen die meisten Wähler
davon, dass sie – einmal gewählt – das tun, was die Wähler wollen.

(Otern� Durch Wort oder Beispiel vermitteln Eltern ihren Kindern laufend Werte
und Glaubensvorstellungen. Sie überzeugen oder überreden ihre Kinder, was
sie anziehen oder essen sollen, wie sie sich verhalten sollen, wen sie als Freund
wählen sollen, wie sie sich als Freund verhalten sollen und tausend andere
Dinge, die Kinder nun mal lernen müssen, um als Erwachsene glücklich und
sozial angepasst leben zu können.

.inGer� Nur wenige Kinder können in ein Geschäft gehen und den Dingen wider-
stehen, die der Inhaber mit Bedacht auf den unteren Regalböden genau in ihrer
Augenhöhe präsentiert hat, um die Kleinen in Versuchung zu führen. Was für
ein rücksichtsvoller Geschäftsmann, oder? Doch aufgepasst: Sie werden gleich
einen Meister seines Fachs bei der Arbeit sehen können. Beobachten Sie, was
die Kinder sagen und tun, um Mütter oder Väter dazu zu bewegen, ihnen das
Begehrte zu kaufen. Es ist Verkaufen in Vollendung.

3otenzieOOe 3Drtner� Wenn Sie noch nicht verheiratet sind, aber eines Tage
heiraten wollen, werden Sie eine der wichtigsten Präsentationen Ihres Lebens
geben müssen, um den Herrn oder die Dame Ihres Herzens von dem Wert zu
überzeugen, den Rest des Lebens gemeinsam mit Ihnen zu verbringen. Sind Sie
bereits verheiratet, müssen Sie ihn ständig dazu bringen, bei Ihnen zu bleiben.

)reXnGe� Wenn ein Freund einen Film besonders mag, erzählt er Ihnen wahr-
scheinlich davon – damit Sie sich den Film ebenfalls anschauen. Ihre Freunde
können Ihnen Restaurants empfehlen oder Sie überreden, mit ihnen ein Konzert
oder ein Sportereignis zu besuchen. All diese Beispiele sind Verkaufssituationen
– doch zugleich zeigen sie, wie Freunde die Beziehung zu Ihnen aufbauen und
pflegen. Je mehr Erinnerungen Sie mit ihnen teilen, desto näher werden Sie sich
auch in Zukunft sein. Dasselbe gilt für die Kunst des Verkaufens.

Sie können in Ihrem Alltag Verkaufssituationen nicht entrinnen – selbst wenn
Sie nicht von einem professionellen Verkäufer angesprochen werden. Vielleicht
bemerken Sie nicht einmal, dass Ihnen gerade etwas verkauft worden ist. Als
meine Kinder klein waren, haben wir zu Hause immer gesagt: »Du musst ver-
kaufen, um zu überleben.« Wenn diese Liste Sie nicht davon überzeugt hat,
wüsste ich nicht, was Sie sonst noch überzeugen könnte. (Hat sie Sie dagegen
überzeugt, habe ich Ihnen natürlich meine Vorstellungen verkauft.)
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