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VERTRIEBSPRAXIS

Verkaufserfolg

Die Magie
dér Verkaufstherapie
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= Verkﬂufer kinnen von Therapeuten als Meister im Anregen, oo zr'
%‘aern und Unterstiitzen lernen — und dabei wertvolle Sicht- s -
é&f&en und neue Impulse fiir Erfolg im Verkauf gewinnen. — ".- i

Gewinner im Verkaufswettbe-
werb werden in Zukunft die
Verkaufer sein, die neben der

fachlichen auch emotionale und kommu-
nikative Kompetenz trainieren. Die Var-
aussetzung ist dabel die Arbeit mit den
inneren Bildern der Kunden. Denn wenn
Verkiufer auf die inneren Bilder ihrer
Kunden eingehen, entsteht Beziechung.
Das ist nicht der Fall, wenn Verkdufer
iberwiegend oder ausschlieflich auf
strukturierte, weil durch die eingesetzte
Software vorgegebene Beratung setzen.
Eine Beziehung zwischen zwei Per-
sonen entsteht, wenn beide durch min-
destens eine Sache, eine Eigenschaft oder
einen gemeinsamen Fokus miteinander
verbunden sind. Auf die Verkaufspraxis
libertragen: Wenn ein Kunde auf eine in-
dividuelle Frage fokussiert ist, der Verkau-
fe jedoch auf die Reihenfolge der eigenen
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Micht-Bezichung. Entscheidend ist die
Reihenfolge. S0 wie ein guter Therapeut
zundchst in die Bilder und Geschichten
des Klienten einsteigt und dann nach und
nach mit den eigenen Interventionen und
Methoden Verinderung anregt, fordert
und unterstiitzt, so steigen gute Versiche-
rungsvermittler zundchst in die Welt, in
die inneren Bilder ihrer Kunden ein und
fidrdern und unterstitzen erst im zweiten
Schritt - dann mit klaren abzuarbeitenden
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Schritten mittels Software und unter Be-
achtung aller relevanten Faktoren - den
nobtwendigen Verinderungsprozess, Die
Botechaft fiir den ersten Schritt lautet: frei
von jedem Ziel in die Welt des Kunden
einsteigen, Der diesen Prozess begleitende
Satz an den Kunden kénnte lauten ,Lieber
Kunde, legen Sie einfach mal los, sprechen
Sie so (iber Geld, wie Ihnen alles in den
Sinn kommt, ob Aushildung der Kinder,
die Finanzierung des Autos, der ausrei-
chende Kapitalaufbau ..."

Der Kunde ist stets kompetent

Dieser Einstieg in dle inneren Bilder des
Kunden ist cin wichtiger Schritt fiir erfolg-
reichen Beziehungsaufbau. Trotzdem wird
zo oder Shnlich nur selten in Verkaufs-
und Beratungsprozessen gesprochen.
Denn vielen Vermittlern fehlt ¢s an rech-

neriechear und garachlichesr Komnetenz
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um sofort in dic Welt und in die Bilder
cines Kunden einzusteigen, wenn diese
Finanzwelt und diese Bilder von der pro-
grammierten Reihenfolge einer Bera-
tungssoftware abweichen.

In der ersten Phase eines Verkaufs-
und Beratungsprozesses gibt es ein wei-
teres Element aus therapeutischen Bera-
tungsprozessen. Es ist die Frage der Kom-
petenz. Was auch Immer Kunden zu Be-
ginn sagen, ist kompetent. Wie auch im-

mer Kunden in der Vergangenheit ent-
schieden haben: Es ist kompetent! Denn
Menschen verindern sich leichter, wenn
sie sich kompetent fithlen.

Der Kunde ist der Experte!

Dic Fortsetzung dieses Gedankens lautet:
Der Kunde ist der Experte! Lassen Sic thn
das spiiren, etwa mit den Worten; , Licher
Kunde, mein Whunsch ist, dass wir hier ein
Expertengesprach fithren. Sie sind Experte
fiir Thr Leben. Ich bin Experte fiir Erfah-
rungswissen. Somit sind wir zwei Experten
an cinem Tisch. Ich freue mich auf das
Expertengesprich mit Thnen ..." Zugege-
ben: Es klingt etwas eigenartig. Aber Sie
sorgen mit dieser Einleitung fiir eine
gleichrangige Beziehung und fiir gegensei-
tige Wertschitzung.

Fazit: Gute Verkaufstherapeuten sind

die Gewinner der kommenden lahre, Sie
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sind Meister des Anregens, Forderns, Un-
terstiitzens. Sie sind Bezichungsprofis. Sie
verfugen tber rechnerische wie sprach-
liche Souveranitit und Kompetenz, Gute
Verkaufstherapeuten zelchnet aus, dass
sie ihre Kunden in ihrer Kompetenz be-
stirken und so auf diese Weise die not-
wendigen Verinderungsprozesse gemeirn-

sam mit thren Kunden bewaltigen,
Bernd W Klickner M.A., MBA, Virkoufstrainer,
Eontakt: mail@bernidvikloeckner.com
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