Peter Ningelgens Praxis-Tipps
fiir Fiihrungskrafte im Verkauf

Erste Bestandsaufnahme 2019

VERKAUF

Schon bald ist das erste Quartal 2019 vorbei. Das ist ein guter Zeit-
punkt, um eine Zwischenbilanz zu ziehen - auch (ber die Quartalszahlen
hinaus:

m Wo stehen Sie personlich? Sind Sie auf einem guten Weg, die Ziele, Vor-
haben und Vorsatze zu verwirklichen, die Sie sich fiir 2019 vorgenom-
men haben?

m Und wie sieht es mit Ihren Mitarbeitern aus? Haben sie erste Entwick-
lungsschritte gemacht, um sich weiter zu verbessern und ihre Poten-
ziale noch besser auszuschopfen?

Eine solche erste Standortbestimmung mdglichst ehrlich und friih zu
machen ist eine gute Idee. Denn wer Fiihrungserfahrung hat, weil3 sehr
genau: Das Beharrungsvermogen des Menschen ist grof3. Wenn keine un-
mittelbaren Gefahren drohen und wenn es uns im Prinzip ganz gut geht,
tendieren wir dazu, alles beim Alten zu lassen und den einfachsten Weg
zu wahlen. Forscher gehen davon aus, dass dieses kraftesparende Verhal-
ten von der Natur so gewollt ist: Wir sparen unsere Energie fiir gefahrliche
Situationen oder schlechte Zeiten.

Im Wettbewerb und im Verkauf ist das extrem gefahrlich. Wer wartet, bis
die Verkaufszahlen im Keller sind, und erst dann anfangt, etwas zu veran-
dern, bekommt in der Regel keine zweite Chance. Nur wer in Bewegung
bleibt, das eigene Beharrungsvermdgen tiberwindet und sich selbst kon-
sequent weiterentwickelt, erzielt auf Dauer gute Ergebnisse.

Coaching ist deshalb eine der wichtigsten Aufgaben fir Flihrungskrafte
im Verkauf. Einige Denkansto3e und Anregungen fiir lhr Coaching liefere
ich Ihnen deshalb heute mit dieser neuen Ausgabe.

lhr Den Titelbeitrag konnen Sie auch als
Audio-Datei zum Héren herunterladen:
%%—v http://www.ningelgen.intem.de/coaching-brief/leser-service.php
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Sc HWER Sie wollen sich selbst im Verkauf weiter verbessern oder lhr Team effektiv

PUN KT coachen? Dann schauen Sie sich die herausstechenden fiinf Fahigkeiten
und Eigenschaften an, die nach einer neuen Auswertung die fiihrenden
TH EMA zehn Prozent der erfolgreichsten Verkaufer haben.

Was die Besten so erfolgreich macht:
Das sind die fiinf Kernkompetenzen der
besten Verkaufer

Wer sich im Verkauf mdglichst effektiv verbessern und seine Mitarbeiter
wirksam coachen mdchte, stellt sich zu Beginn am besten Fragen wie
diese: Was machen die erfolgreichsten Verkaufer richtig? Was sind die
Kernkompetenzen und -fahigkeiten der Top-Verkaufer?

Interessante Antworten auf diese Fragen liefert jetzt eine Auswertung
des US-Beratungsunternehmens ,Objective Management Group”.' Das
Unternehmen hat Daten von insgesamt 1,7 Millionen Verkdufern aus
Einstellungsverfahren und Assessment-Centern ausgewertet. Dazu wur-
den zunachst 21 Kernkompetenzen, die im Verkauf wichtig sind,
Extra-Tipp: zusammengestellt. Die Fragestellung lautete dann: In welchen

e . . von diesen 21 Kompetenzen sind die erfolgreichsten 10 Prozent
Natu.rIICh kann es sein, dass in [hrer am starksten? Hier sind die Ergebnisse: Die fiinf wichtigsten Kom-
speZ|eIIen Branche oder lhrem petenzen, in denen sich die besten Verkaufer vom Durchschnitt
Unternehmen andere und zusatz- unterscheiden:

liche Fahigkeiten entscheidend sind. _
Doch diese Schnelliibersicht mit Top-Kompetenz 1: Ablehnungs-Resistenz

den brancheniibergreifenden Kern- 92 Prozent der Top-Ten-Verkéufer zeigten eine besonders aus-
kompetenzen kann Ihnen wichtige gepragte Resistenz gegen Ablehnung. Das heif3t: Die besten Ver-
Entscheidungshilfen geben, wenn kaufer lassen sich von einem Nein des Kunden nicht abschrecken.
Wenn der Kunde schon Nein gesagt hat und die meisten Verkaufer
mehr oder weniger frustriert das Feld verlassen, versuchen die
besten Verkaufer, weiter mit dem Kunden im Gesprach zu bleiben,

Sie die grundlegenden Inhalte fiir
die Weiterbildung und das Coaching

Ihrer Mitarbeiter festlegen. die richtigen Fragen zu stellen und doch noch das richtige Ange-
bot fir diesen Kunden zu finden.

Das heif3t fiir Sie: Die Angst vor dem Nein und vor der Ablehnung des
Kunden ist eine der groBen inneren Hirden fiir viele Verkaufer.

m Trainieren Sie den Umgang mit Ablehnung. Sie gehoért im Verkauf
einfach dazu. Wer ein Nein des Kunden nicht persénlich nimmt, kann
weiter nach Chancen suchen.

m Helfen Sie Ihren Mitarbeitern auch, ein vorlaufiges Nein von einem
endglltigen zu unterscheiden. Wer diese Fahigkeit besitzt, kann viele
Kunden durch modifizierte Angebote und eine noch bessere Beratung
doch noch gewinnen.

Top-Kompetenz 2: Die besten Verkaufer sprechen gern iibers Geld

Uber Geld spricht man nicht, heilt es im Volksmund. Und im Verkauf

ist es oft nicht anders: Viele Verkaufer meiden Preisverhandlungen und
klare Aussagen zum Preis. Die Folge dann: Viele Verkaufer kdnnen ange-
messene Preise nicht verteidigen und machen zu schnell schmerzhafte
Nachlasse, die den Ertrag aufzehren. Kein Wunder also, dass sich 90 Pro-

1 Objective Management Group: Selling Competencies, https://bit.ly/2EYXFVp
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Extra-Tipp:
Ein Schliissel fiir selbstbewusstes

Auftreten ist die Einstellung zum
eigenen Angebot: Sind lhre Mit-

zent der Top-Verkaufer dabei wohlfiihlen, mit dem Kunden Uber den Preis
zu sprechen und zu verhandeln.

Das heif3t fiir Sie: Die eigenen Preise souverdn zu verteidigen ist eine
entscheidende Kompetenz, die Sie laufend mit lhren Mitarbeitern trainie-
ren sollten. Wichtige Voraussetzung: lhre Verkaufer sind davon Uberzeugt,
dass der Preis angemessen ist. Gehen Ihre Verkaufer mit dieser Einstel-
lung ins Kundengesprach, kommt keine Angst vor der Preisverhandlung
auf.

Top-Kompetenz 3: Jagdinstinkt

89 Prozent der Top-Verkaufer haben einen auspragten Jagdinstinkt, wenn
es um neue Verkaufs-Chancen geht. Die Besten der Besten haben stets
eine gut gefillte Liste mit weiteren qualifizierten Interessenten und még-
lichen Neukunden, weil sie iberall Gelegenheiten wittern und das rich-
tige Gespur entwickelt haben.

Das heiBt fiir Sie: Trainieren Sie mit Ihren Mitarbeitern dieses Gespiir fir
lukrative Verkaufs-Chancen. Ziel: Jeder Mitarbeiter hat eine Pipeline mit
interessanten Leads. So kann gar kein Stillstand aufkommen.

Top-Kompetenz 4: Positives Denken

Das ist wahrscheinlich das am wenigsten {iberraschende Ergebnis dieser
Auswertung: 87 Prozent der besten Verkdufer denken ausgesprochen
positiv. Sie glauben an ihren Erfolg und daran, dass sich alles gut entwi-
ckeln wird.

Das heiBt fiir Sie: Auch wenn Trainings zum positiven Denken etwas aus
der Mode gekommen sind, das Ergebnis zeigt, wie wichtig die innere Ein-
stellung ist. Viele Verkaufer kimpfen insgeheim mit Angsten (,Es ist eine
Katastrophe, wenn ich diesen Kunden nicht gewinne!”) oder negativen
Glaubenssatzen (,Kunden mogen keine Verkaufer!”). Solche Gedanken
kénnen den Verkaufserfolg erheblich bremsen oder sogar zunichtema-
chen. Ziel lhres Coachings ist es deshalb: Machen Sie lhren Mitarbeitern
klar, dass das Denken das Verhalten bestimmt und das Verhalten wiede-
rum die Ergebnisse. Deshalb kann nur der gewinnen, der eine positive
Grundeinstellung hat.

Top-Kompetenz 5: Die besten Verkaufer wollen nicht gefallen

87 Prozent der Top-Verkaufer zeigen eine weitere Auffalligkeit: Sie
sind nicht darauf angewiesen, dem Kunden um jeden Preis zu ge-
fallen. Viele Verkaufer, die gemeinhin auch als,typische Verkaufer”
bezeichnet werden, tun alles, um in einem guten Licht zu erschei-

arbeiter zu 100 Prozent davon iber- nen. Grund dafiir neben mangelndem Selbstbewusstsein: Der
zeugt, dass die eigenen Produkte und Verkaufer spekuliert darauf, dass der Kunde kaufen wird, wenn er

Angebote perfekt sind? Bekommt
der Verkaufer immer wieder mit,

selbst nur nett genug ist.

Doch die Zahlen zeigen, dass es genau umgekehrt ist: Die souve-

dass die Konkurrenz das bessere An- ranen Verkaufer sind die erfolgreichsten. Wer selbstbewusst ist,

gebot hat, beginnt er sehr schnell zu
zweifeln. Wichtig deshalb: Arbeiten

Sie mit [hren Mitarbeitern immer die - ARSI TR Angebot entscheiden.
Vorziige heraus, die lhr Angebot ein-
malig machen und von den anderen
abheben.

kann dem Kunden die richtigen Fragen stellen, auch einmal provo-
zierende Vorschlage machen und damit eine wertvolle Beratung
liefern. Und das ist, was Kunden dann an Verkdufern schatzen und

Das heiBt fiir Sie: Trainieren Sie selbstbewusstes, sicheres und
souverdnes Auftreten. Denn wer sich seiner selbst sicher ist, hat die
Freiheit, den Kunden wirklich gut zu verstehen und zu beraten.



VERKAUFS
PRAXIS

Sie haben ein gutes Gefiihl bei einem Kunden. Sie sind sich beinahe
sicher, dass Sie ihn gewinnen und den Abschluss schon in der Tasche
haben. Und dann passiert es: In letzter Sekunde sagt der Kunde mit
einer knappen Mail ab, weil er schon bei einem Mitbewerber unter-

schrieben hat. Wer diese unangenehme Situation haufiger erlebt, sollte

Ursachenforschung betreiben.

Das schlimme Ende in letzter Sekunde:
Zwei wenig beachtete Griinde, warum
sicher geglaubte Kunden abspringen

Grund 1: Der Verkaufer verhandelt mit den falschen Leuten

Das dirfte im Business-to-Business-Bereich der hdufigste Grund sein,
warum ein sicher geglaubtes Geschaft dann doch nicht zustande kommt:
Der Verkaufer spricht und verhandelt mit Ansprechpartnern, die am Ende
gar nicht entscheiden dirfen. Halten Sie sich dazu vor Augen, wie eine
Auftragsvergabe immer wieder verlduft:

Der eigentliche Entscheider (Abteilungsleiter, Firmenchef ...) beschlief3t
mit seinen Mitarbeitern ein Projekt. Seine Mitarbeiter schauen sich nach
geeigneten Lieferanten oder Auftragnehmern um, wahrend sich der Ent-
scheider im Hintergrund halt. Die untergeordneten Mitarbeiter lassen
den Verkaufer kommen, fihren die Verhandlungen und besprechen

die moglichen Konditionen. Die Gefahr dann: Der Verkdufer bekommt
schnell den Eindruck, dass die untergeordneten Mitarbeiter das Sagen
haben, weil sie die Verhandlungen fiihren. Hinzu kommt, dass die Mit-
arbeiter den Verkaufer dariiber im Unklaren lassen. Sie verraten ihm
nicht, dass sie keine Entscheidungskompetenz haben, um ihre Position
nicht zu schwachen. Und dann passiert es eben immer wieder: Wenn es
zum Abschluss kommt, ist der wahre Entscheider pl6tzlich da und vergibt
den Auftrag nach seinen personlichen Kriterien, die der Verkaufer gar
nicht kennen konnte.

lhre Strategie: Kldren Sie immer mdoglichst frih im Verkaufsprozess, wie
die Kaufentscheidungen bei Unternehmenskunden genau fallen. Gehen
Sie niemals ungepriift davon aus, dass Ihr Ansprechpartner auch die Ent-
scheidung trifft. Fragen Sie am besten mehrfach zu passenden Gelegen-
heiten, wer alles an der Entscheidung beteiligt ist. So stellen Sie sicher,
dass Sie mit den richtigen Leuten am Tisch sitzen.

Grund 2: Glaubwiirdigkeit unterschatzt

Im letzten Moment vor dem Abschluss tritt flir den Kunden ein Thema

in der Vordergrund: Ist der Verkaufer glaubwiirdig? Kann er die Verspre-
chungen auch erfiillen, die er gemacht hat? Der Kunde braucht in diesem
Moment ein gutes Gefiihl, um den letzten Schritt zu wagen. Das heif3t:
Wenn ein Geschéft jetzt noch scheitert, steckt hdufig ein unerkanntes
Glaubwirdigkeitsproblem dahinter. Der Verkaufer hat dem Kunden noch
nicht genligend Sicherheit gegeben.

lhre Strategie: Stellen Sie Informationen und Dokumente zusammen,
die den Sicherheitsaspekt betonen. Sammeln und dokumentieren Sie
laufend Erfolgsstorys und Fallbeispiele von Kunden. Wenn ein Kunde in
letzter Sekunde zbdgert, konnen diese Beispiele besonders viel wert sein,
weil sie lhnen Glaubwiirdigkeit geben. Denken Sie auch an den Einsatz
von Garantien, die dem Kunden in der Abschlussphase Sicherheit geben.



FUH RU NG Jedes Jahr werden Milliarden fiir herkommliche Verkaufsschulungen
ausgegeben. Doch die psychologische Forschung weif3 schon lange:

MOTIVATION Uber 80 Prozent davon, was gelehrt wird, sind innerhalb von 30 Tagen
vergessen. Das hat wichtige Konsequenzen fiir die Planung lhrer

Fortbildung.

Die Kurve des Vergessens: Warum 80 %
aller Schulungen verlorene Zeit sind

Haben auch Sie lhre Mitarbeiter schon einmal zu einer Verkduferschulung
geschickt und dann festgestellt, dass die zunachst begeisterten Mitarbei-
ter gar nichts dabei gelernt haben? Oder haben Sie es selbst schon ein-
mal erlebt, dass Sie ein gutes Fachbuch gelesen haben, aber schon nach
ein paar Tagen konnten Sie sich an die wichtigsten Tipps daraus nicht
mehr genau erinnern?

Schuld daran ist die berlichtigte Kurve des
Vergessens, die der deutsche Psychologe
Hermann Ebbinghaus bereits vor
Extra-Tipp: mehr als 100 Jahren beschrieben hat.

.. . Die Kurve zeigt, wie schnell das Ge-
Den Intervall-Gedanken konnen Sie : gt wie .
hirn neue Informationen vergisst: Be- -

auch auf Fthbucher upertragen’ mit reits innerhalb von 20 Minuten sind
denen Sie sich weiterbilden wollen. rund 40 Prozent der neuen Informa-
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nur einmal. Erst durch das héuﬁg Doch der Pionier Ebbinghaus beschrieb auch eine Technik, um die-
wiederholte Lesen bleiben 100 Pro- ses Vergessen aufzuhalten: den Spacing-Effekt, auch Intervall-Ef-
x fekt genannt. Wer etwas sicher lernen und behalten will, muss sich
zent hangen. . . B . o
die neue Information nur regelmafig in Abstanden wieder in Er-
innerung rufen. Mit jeder Auffrischung wird die Erinnerung wieder
auf 100 Prozent gesetzt und danach ist der Prozess des Vergessens lang-
samer, sodass wir schlief3lich dazu in der Lage sind, die Informationen,
die uns wichtig sind, annahernd 100-prozentig im Kopf zu behalten. Das
zeigt die folgende Abbildung:'
Fur die P|anung lhrer Fort- E}'stinformation Erinnerungen/Auffrischungen
bildungsmafl3nahmen ist /N
das von entscheidender ‘mg e T 7 . e . .
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Weiterbildung, Training

oder Coaching nur dann, wenn eine regelmagBige Auffrischung in kurzen
Abstéanden oder Intervallen miteingeplant ist. Nur dann hat das neue
Wissen eine Chance, sich festzusetzen und dadurch Wirkung im Verhalten
Ihrer Mitarbeiter zu zeigen.

1 Quelle fiir beide Abbildungen:,,The Spacing Effect: How to Improve Learning and Maxi-
mize Retention” von Shane Parrish, https://fs.blog/2018/12/spacing-effect/
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Kostenlos fiir Sie!

Kostenlose Checkliste: Sieben Tipps fiir
souveranes Auftreten im Verkauf

Arbeiten Sie hdufig neue Mitarbeiter ein? Vielleicht Verkaufsneulinge aus fremden Bereichen?
Dann fehlt den neuen Mitarbeitern oft vor allem eines: Selbstbewusstsein! Wer Sicherheit
ausstrahlt, hat es beim Kunden und beim Abschluss spiirbar leichter. Geben Sie Mitarbeitern,
die mit Unsicherheit zu kampfen haben, deshalb diese Checkliste an die Hand.

Klicken Sie auf den folgenden Link, um Ihr Exemplar anzufordern. Sie erhalten die Checkliste

,Sieben Tipps fiir souverdnes Auftreten im Verkauf” dann umgehend kostenlos als PDF-Datei,
damit Sie sie beliebig oft verteilen und ausdrucken kénnen.

http://www.ningelgen.intem.de/coaching-brief/leser-service.php

Oder schicken Sie den folgenden Coupon ausgefiillt
an meine Faxnummer. Fax +49 63 6777 7186
® 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 ,Sieben Tipps fiir souveranes Auftreten im Verkauf” kostenlos zu.
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Riickruf-Service: Sie haben eine Frage zum Coaching-Brief? Oder Sie benétigen eine
Kurzberatung? Dann kreuzen Sie hier lhren Riickrufwunsch an:

 Ich bitte um Rickruf, weil ich eine Frage habe!
Mein Wunschtermin fir den Riickruf (Datum/Uhrzeit): ..........coviiiiiiiiin..

Meine Telefonnummer flir den RUCKrUf: . ...ttt e
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