Uli Baums Praxis-Tipps
fiir Fiihrungskrafte im Verkauf

Schon ein einziger Blick kann iiber
die Zukunft entscheiden

Vorschnelle Urteile iber andere Menschen gelten in unserer Gesellschaft
als Fehler. Man solle andere nicht auf den ersten Blick in eine Schublade
packen, heillt es immer wieder.

Als Verkaufer lernen Sie jedoch schnell: Die Realitét sieht anders aus.
Nichts ist machtiger als der erste Eindruck. Das Bild, das sich ein Mensch
von seinem Gegentiber in den ersten Sekunden beim Kennenlernen
macht, ist stabil und spater kaum noch zu dndern. Das zeigen immer wie-
der auch wissenschaftliche Untersuchungen.

Besonders faszinierend finde ich hier eine Studie der Psychologen Vivian
Zayas (Cornell University) und Gul Glinaydin (Middle East Technical Uni-
versity). Die beiden gaben ihren Versuchspersonen Fotos von anderen
Menschen, die sie noch nicht kannten, und befragten sie zu den Gefiihlen
gegeniiber diesen Personen. Einen Monat spater lernten die Versuchsteil-
nehmer die Menschen von den Fotos persénlich kennen und wurden er-
neut befragt. Ergebnis: Die Geflihle entsprachen meist genau denen, die
sie schon nach dem ersten Eindruck anhand der Fotos geduBert hatten.

Das ist eine entscheidende Erkenntnis fiir jeden Verkaufer und Berater:
In den ersten Sekunden legen Sie den Grundstein fiir eine positive Bezie-
hung mit einem moglichen Neukunden, die entscheidend fiir den Ver-
kaufserfolg ist. Sogar ein Blick auf ein Foto entscheidet tiber die Zukunft!

Die Studie zeigt, wie wichtig es ist, dass jeder Verkaufer ein Auftreten
trainiert, das die meisten Menschen in den ersten Minuten und Sekunden
des Kennenlernens angenehm und sympathisch finden. Tipps und Ideen
dazu finden Sie auf den beiden folgenden Seiten.

Den Titelbeitrag konnen Sie auch als
Audio-Datei zum Horen herunterladen:
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SCHWER Treten Sie ab sofort so auf, wie es Kunden bei Verkaufern mégen! Hier
PU N KT sind sieben einfache Techniken, mit denen Sie im Verkaufsgesprach
TH EMA schon in den ersten Sekunden einen gute ersten Eindruck wecken.

Zeigen Sie sich von lhrer besten Seite
und gewinnen Sie die Herzen lhrer
Kunden schon in den ersten Sekunden

Tipp 1: Suchen Sie den Augenkontakt

Schon in den ersten Sekunden eines Zusammentreffens ist der Augen-
kontakt entscheidend — und nicht nur im weiteren Verlauf eines Ge-
sprachs. Und das gleich aus zwei Griinden:

= Der offensichtliche Grund: Durch Augenkontakt signalisieren Sie
Offenheit, Zuwendung und Interesse.

= Was aber nur wenige wissen: Wer den Augenkontakt sucht und halt,
wird von seinem Gegeniiber beim Kennenlernen als intelligenter
eingestuft.

Tipp 2: Denken Sie auch an lhren Gang

Extra-Tipp:

. __ Der erste Eindruck kann sich schon aus der Entfernung formen,
Nach Memung des britischen Fsycho' dann namlich, wenn Sie auf Ihren Kunden zukommen. Schon aus
logen Tom Hartley von der Universi- dem Gang ziehen die Menschen Schlisse auf den Menschen:

1l York'm GrO.ant‘ii_nmen sind Yor = Wer groB3e Schritte macht, wird eher fiir extrovertiert und ent-
allem die Gesichtsziige entscheidend schlossen gehalten.

fiir den ersten Eindruck. Besonders
wichtig dabei seien die Augen und
der Mund. Menschen mit einem
(OIS E R (EGERGE IR Tipp 3: Was bei der Kleidung wichtig ist

Mund sowie groBen Augen werden Klar ist, dass Sie Ihren Kleidungsstil angemessen wihlen und den
ELPALENOITGEATHESTUNEGTSGOEEN  Erwartungen Ihrer Kunden anpassen. Doch beinahe noch wichti-
eingestuft. Selbstverstandlich kann ger als der Stil ist der Sitz der Kleidung.

niemand sein Gesicht verandern m Sitzen Jackett, Kostlim, Rock oder Hose perfekt, wird Ihr Auftre-
— aber einen offenen Blick und ten sofort als stimmig wahrgenommen. Hinzu kommt: Fiihlen
ehrliches Lacheln kann jeder fiir den Sie sich im gut sitzenden Outfit wohl, steigert das lhre positive
guten ersten Eindruck trainieren. Ausstrahlung.

= Hat sich dagegen ein Verkaufer in ein schlecht sitzendes oder
ungeliebtes Outfit gequalt, spirt der Gesprachspartner das Un-
wobhlsein in der Regel schnell — und das ist kein guter Start.

= Wer dagegen nur kleine Trippelschritte macht, wirkt auf andere
schnell unentschlossen oder gar hilflos.

In MaBkleidung zu investieren ist deshalb immer eine gute Idee!

Tipp 4: Die Geheimnisse des Handedrucks

Nicht zu schlaff, aber noch nicht so kréftig, dass es dem anderen wehtut
- Ihr Handedruck sollte souverdn und fest sein. Das haben Sie wahr-
scheinlich schon einmal gehort und vielleicht sogar trainiert. Doch es
gibt noch eine weitere wichtige Erkenntnis zum Handschlag, die nur
wenige kennen:

® Wer beim Handedruck seine Hand leicht wolbt, damit ein Zwischen-



Extra-Tipp:

raum bleibt und sich die Handflachen nicht komplett beriihren, sendet
unausgesprochen eine negative Botschaft aus:,Ich will nicht alles von
mir preisgeben. Ich behalte etwas fiir mich!” Vergleichbar ist das mit
einem Menschen, der immer wieder den Augenkontakt meidet.

Wenn Sie Angst vor schwitzigen Handen haben, hilft der Extra-Tipps links.

Tipp 5: Stimmt die innere Einstellung?

Einer der interessantesten Aspekte beim ersten Eindruck ist, dass sich die
Menschen nicht so leicht tauschen lassen. Wer nervos oder unsicher ist,
aber versucht, sich in eine aufrechte und breitschulterige Pose zu werfen,
wird oft leicht durchschaut. Wer einen positiven ersten Eindruck machen
will, trainiert deshalb immer auch die eigene innere Einstellung, zum Bei-
spiel so:

m Nehmen Sie sich vor einem wichtigen Treffen ein paar Minuten Zeit
und rufen Sie sich in Erinnerung, wie viele Erfolge Sie erzielt und
was Sie alles schon erreicht haben. Das allein kann bereits zu einer

Tendieren Sie bei wichtigen Situatio- sichereren und souveraneren Ausstrahlung beitragen.

nen oder bei Warme zu schwitzige
Handen? Dann hilft dieser kleine

n = Wenn Sie einen Kunden besuchen, parken Sie den Wagen ein
paar hundert Meter entfernt und gehen Sie den Rest zu Ful3. Die

Trick: Gehen Sie vor der Begegnung Bewegung sorgt fuir ein dynamischeres Auftreten beim Kunden

ins Bad und lassen Sie fiir mindes-

(siehe dazu auch Extra-Checkliste zum Anfordern auf Seite 6).

(GNCURIEMCENTEERVENSEN Tipp 6: Hausaufgaben machen

iiber die Hande laufen. Das leicht
temperierte Wasser stoppt fiir eini

Das ist einer der Punkte, der beim ersten Eindruck am hdufigsten
ge Uibersehen wird:

Minuten die Schweildriisen in den

Handen.

m Wer sich auf eine wichtige Begegnung intensiv vorbereitet, hat
groBere Chancen, sofort einen guten ersten Eindruck zu hinter-
lassen.

= Wenn Sie moglichst alles Gber Ihren Gesprachspartner und gegebenen-
falls sein Unternehmen herausfinden, wenn Sie seine Situation kennen
und sich auf mogliche Fragen oder Stérungen vorbereiten, gehen Sie
mit dem angenehmen Gefiihl, dass Ihnen nichts passieren kann, in das
Gesprach. Diese Sicherheit strahlen Sie dann auch aus.

Tipp 7: Denken Sie auch an den ersten Eindruck vor dem Treffen

Auf der ersten Seite dieser Ausgabe meines Coaching-Briefs haben Sie
von dem interessanten Versuch gelesen, der gezeigt hat: Die Menschen
machen sich schon anhand des ersten Fotos vor einem Treffen einen ers-
ten Eindruck, der sich auch nach dem personlichen Kennenlernen meist
nicht andert. Das hat wichtige Konsequenzen fiir Sie:

m Sie mussen bei einer Verabredung immer damit rechnen, dass lhr Ge-
sprachspartner Sie googelt, sich Ihre Internet- und lhre Profilseiten bei
XING, LinkedIn oder Facebook anschaut.

= Priifen Sie: Wirken die Fotos und die Informationen, die Gber Sie fiir
jeden abrufbar sind, sympathisch und erzielen einen positiven ersten
Eindruck?

m Lassen Sie im Zweifel Fotos von einem guten Profifotografen machen,
die Sie fir lhre Profile einsetzen.

m Verlassen Sie sich bei der Auswahl der richtigen Fotos nicht allein auf
Ihr eigenes Urteil. Fragen Sie Kollegen oder gute Kunden, auf welchem
Foto Sie am vertrauenswiirdigsten oder sympathischsten wirken.



Jeder, der im Verkauf mit E-Mails arbeitet, kennt das Problem: Wenn der
Kunde schreibt:,Senden Sie mir Informationen”, freuen Sie sich im ers-
ten Moment iiber das Interesse. Aber dann horen Sie meist nie wieder
etwas von dem Interessenten. Doch es gibt eine einfache Technik, mit
der Sie sicherstellen, dass Sie diese Kunden an der Angel behalten.

VERKAUFS
PRAXIS

Bevor Sie Infos verschicken:
So qualifizieren Sie Neukunden mit einer
einfachen Frage

Bestimmt haben auch Sie schon mindestens ein Mal eine solche oder
dhnliche Situation erlebt: Sie haben einen interessanten méglichen
Neukunden, vielleicht tiber eine Empfehlung, vielleicht bei einer Messe
kennengelernt. Der Interessent sagt lhnen am Telefon oder per Mail:
,Schicken Sie mir Informationen!”

Sie sind guter Dinge und stellen dem mdglichen Neukunden span-
nendes und aussagekraftiges Material zusammen und schicken es
per Mail oder Post so schnell wie moglich ab und rechnen damit,
dass er umgehend bei lhnen anruft.

Extra-Tipp fiir die Formulie-
rung von E-Mails an Kunden:

Gerade bei E-Mails kommt es darauf
an, dass der Kunde den Vorteil fiir

sich sofort erfasst. Deshalb miissen

Sie sofort auf den Punkt kommen.
Lange E-Mails empfinden die meisten
Menschen als Arbeit. Richtwert fiir Sie:
Versuchen Sie, maximal drei bis fiinf

Doch dann beginnt die Warterei: eine Woche, zwei Wochen ...
schlie3lich wird klar, dass Sie nie wieder etwas von dem Kunden
horen werden.

Die gute Nachricht lautet:

Es gibt einen einfachen Weg, mit dem Sie diese Enttdauschung ver-
meiden und so gut wie sicherstellen, dass Sie in Kontakt mit ihm

Zeilen zu schreiben, in denen Sie ganz
kurz den aktuellen Nutzen anschnei-
den, den Sie dem Kunden bieten.
Langweilen Sie den Kunden nicht mit
Floskeln und Informationen, die er
sowieso schon kennt. Streichen Sie
also Satze wie:, Wie Sie wissen, wird
die Lage auf dem XY-Markt immer
schwieriger.”

bleiben. Die Technik ist einfach. Sobald der Kunde Sie bittet, Ihnen
Informationen zu senden, antworten Sie:

JIch schicke Ihnen sehr gern alle Informationen, die Sie brauchen!
Haben Sie dazu ein paar Minuten am Telefon, damit Sie mir sagen
kénnen, welche Informationen fiir Sie am wichtigsten sind?”

Auf diese einfache Frage gibt es nur drei mégliche Reaktionen:

m Der Kunde reagiert Giberhaupt nicht, beispielsweise, wenn Sie
die Frage per Mail geschickt haben. In diesem Fall kdnnen Sie die
Informationen immer noch herausschicken, ohne viel davon zu
erwarten.

m Der Kunde antwortet mit Nein und will kein kurzes Gesprach. Dann

konnen Sie beinahe sicher sein, dass es sich nicht um einen echten
Interessenten handelt. Sie hdtten mit groBer Wahrscheinlichkeit nie
etwas von dem Kunden gehort, auch wenn Sie ihm aufwendig ein Info-
paket zusammengestellt hatten.

= Antwortet der Kunden mit Ja, haben Sie eine erste wichtige Qualifizie-
rung des Kunden. Er spricht mit lhnen und gibt Ihnen erste wichtige
Hinweise zu seinem Bedarf und seinen Zielen. Mit diesem Wissen kon-
nen Sie |hr Infopaket individuell zusammenstellen und auf den Interes-
senten zuschneiden.

Wichtig vor allem: Sie konnen sogar schon ein Treffen oder zumindest
einen Telefontermin ausmachen, um Uber die Informationen zu sprechen,
die Sie dem Kunden schicken.



FUHRUNG
MOTIVATION

Die Entwicklung vom Verkéaufer zur Fiihrungskraft verlauft in der
Regel in vier groB3en Stufen. Wer diese Stufen kennt, kann seine eigene

Karriere besser einschdtzen und planen sowie aussichtsreiche Mitarbei-

ter im Team erkennen und fordern.

Vom,,einfachen” Verkaufer zur
Top-Fiihrungskraft: Das sind
die vier Stufen der Entwicklung

Was tun Menschen, die Karriere im Verkauf machen und vom ,einfachen”
Verkaufer zur wichtigen Fiihrungskraft im Unternehmen aufsteigen? Die
landlaufige Antwort darauf lautet, dass die erfolgreichsten Verkaufer auf-
steigen. Wer am meisten verkauft, bekommt den Flihrungsposten. Doch
so einfach ist es nicht - das zeigen die zahlreichen Beispiele von erfolgrei-
chen Verkaufern, die von neuen Fiihrungsaufgaben tberfordert sind.

Hier hilft ein Modell, das in vier Stufen beschreibt, wie die Entwicklung
zur Fihrungskraft normalerweise verlauft:

Stufe 1: Lernen und mitarbeiten

Wenn ein Verk&dufer neu im Unternehmen ist oder im Job startet, hat er
zwei wichtige Aufgaben:

= Lernen: Der Verkdufer lernt, wie in diesem Team gearbeitet wird: Was
sind die Spielregeln? Welche erprobten Prozesse gibt es? Von welchen
Erfahrungen kann er profitieren? Wie setzt er die Hilfsmittel richtig
ein?

= Mitarbeiten: Gleichzeitig setzt der Verkaufer in Stufe eins dieses Wis-
sen ein, um aktiv mitzuarbeiten.

Stufe 2: Selbststandig Erfolge erzielen

Wer die Regeln und Techniken gelernt hat und damit Giberdurchschnitt-
liche Erfolge erzielt, hat Stufe zwei erreicht. Das sind die besonders er-
folgreichen Verkaufer, die Ziele regelmafig tbertreffen, weil sie eigene
Ideen und Techniken entwickeln und die vorhandenen Systeme verfei-
nern.

Stufe 3: Erfolge durch andere multiplizieren

Die Top-Verkaufer, die auf Stufe zwei angekommen sind, haben irgend-
wann alles erreicht: alle Wettbewerbe gewonnen, gutes Geld verdient,
Verkaufsrekorde gebrochen. Vielen reicht das. Doch wer mehr erreichen
will, kann jetzt nur noch einen Schritt machen: Verantwortung fiir an-
dere Gbernehmen. Mitarbeiter flhren und anleiten. Das heif3t: als Fiih-
rungskraft Erfolge durch eigene Mitarbeiter erzielen und multiplizieren.

Stufe 4: Das Unternehmen mitgestalten

Hochste Stufe in der Entwicklung ist schlieBlich der Aufstieg der Ver-
kaufsflihrungskraft in die Unternehmensleitung: Hier leitet die Fiih-

rungskraft nicht Mitarbeiter an, sondern wendet ihr Wissen und ihre
Erfahrung an, um die Zukunft des Unternehmens mitzugestalten.




LESER
SERVICE

Kostenlos fiir Sie!

Checkliste: Fiinf Tipps, mit denen Sie sich fiir eine
Begegnung mit dem Kunden in Stimmung bringen

Jedes Treffen mit einem Kunden zahlt: Vor allem, wenn Sie einem Kunden zum ersten Mal
begegnen, kommt es darauf an, dass Sie in guter Stimmung sind, um einen méglichst guten
ersten Eindruck zu hinterlassen. Doch wie schaffen Sie es, sich in gute Stimmung zu bringen,
auch wenn es hektisch zugeht oder Erfolgsdruck auf Ihnen lastet? Dafiir habe ich finf Tipps
in einer Checkliste zusammengestellt, die lhnen helfen, vor dem Zusammentreffen mit dem
Kunden schnell positive Gefiihle aufzubauen, um die eigene Ausstrahlung zu optimieren!

Klicken Sie hier, um die Checkliste anzufordern. Ich sende Ihnen dann umgehend lhr Exemp-
lar als PDF-Datei, die Sie auch an lhre Mitarbeiter verteilen konnen.

https://baum.intem.de/coaching-brief/leser-service/

Oder schicken Sie den folgenden Coupon ausgefiillt
an meine Fax-Nummer. Fax +49 28659098554
® 6 6 ¢ ¢ ¢ ¢ o o o o o o o o o o o o o o o O 0o o o

Ja, bitte senden Sie mir die Checkliste ,Fiinf Tipps fiir bessere Stimmung “ kostenlos zu.
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E-Mail-Adresse

Ich habe eine Frage zu diesem Coaching-Brief - bitte rufen Sie mich dazu an! Sie erreichen mich am besten:

Tun Sie einem Freund oder Bekannten etwas Gutes! Tragen Sie hier Namen und E-Mail-Adresse eines Freun-
des oder Bekannten ein. Dann sende ich ihm diese Ausgabe des Coaching-Briefs mit einem freundlichen Gruf}
von lhnen:

Vorname/Name E-Mail-Adresse
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