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Verkaufsgesprich

Kunden zuhoren statt zutexten

Verkaufer miissen gut
reden konnen, sagt
das Klischee. Gute
Zuhorer verkaufen
hesser und mehr, sagt
ein Verkaufs-Experte.
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ke Selbatstindige be-

irachten Verkaufen als

notwendiges Ohel, Sie
emplinden es als unange-
rehim, fhre Leistingen angis
preisen’, schreibt Buchau-
tar Joaehim Skambraks im
neuen  Verkaufs=Ratgeber
Merkaufen heiBezuhdren,
Wie tan die Scheu vor dein
Ampreisen ahblegt und dusch
Fuharen verkaufl, erklart er
im KFRIER-Interview.

KURIER: Das gingige Verkdin-
fer ﬂtiﬁﬁezs;&”’é‘hﬂdﬂhﬁ&'-

den-Konnen als. Schifissel-
qualifikation dar, Miissen
die Verkiufer wmdenken?

Joachim Skambrates: B gibt viele
VorkEufer, die van Haus aus
eher introvertiert sind und
phnehin nicht die grobe
Show abziehen kinnen, Fi
alle ist wichtig, das Verlrau-
en des Kunelen za
gewinnen. Az
hirop 15t eime
Schlfisselkompe-
teny, U heraus
sulinden, wias dis
Kunde hraucht.
Murweni ich das
wells, kann ich
auch ein gutes
fngehotmacher.

Demiach kann
micit sich das Anpreisen des
Produkissparen.

Das’ Aufschwatzen  und
{ihertrighene. Anpreisen hat
dagn beigetragen, dass Vet
kiufer nicht so beliebt sind,
Es st elne Grundvorausset-

Buchautor
[oachirf Skambraks

gung, dass fch mich gUE vor-

hereite und mein Produkl gut
kenne, Der Kunde will aber
heraten und picht zugetextel
werdert. Wenn-man das Vet
trauen des Kunden gewons

nen hat, bringt das in vielen
Fallen auch Nachiolge-Auf-

triige, Wird man zugetextet,
schwing!  unter-
schwellig  immer

rriit: Wo st der Ha-
kend
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Worauf muss
= man beim Zuhd-
Pt hesonders
o acliten?
= Zihdiren heik
niehit nur sehwe-
e, Man muss ak-
tiv: zuhiivet:  Au-
genkontakt halten, kirper-
sprachliche Signale sendem,
dass nyan guhirt, Ganz wich-
tig istz So lange ruhtien, bis
der Kunde Tertig ist mit dem
Beden, Of wird fm [Etzien
Halbsatz noth ene wicktige

Buchtlpp Wie man sqr:h Auﬁrage erfragen kann

Zur Person |oaclim Skambeaks st
dierte BWL und arbritete ais Marketing:
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und Wertriebsleitar, besior & sich gt L
Werkaulstrainer selbstshindig machie, € ,‘-.'5' e Shamt
Er ist Trainer, Voriragentes und Axbor R 1
ahirescher Bilcner. Ak pessionierer

Zum Buch Was machl rman, wer man
nicht dir gebonene vertrelertyp jst und

tenitzckem sein ArEEbol an pretsen muss?
raks zelal, wie Verkater Kunden

i en bistegpen und
o Klugas Vormahen thee Ver-

Golfer prtwickelts er Coaching-Konzepte kautsarpehinlsse Stelpenn kanen. Ner-
i erkaufstrning mit Golf verbinden faaufn heifit subinon | S0 frigen Sie
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information  platziert,  die
man vetliert, wenn man den
anderen unteronchl.

U wenn der Kunde fer-

e gereder at ...
muss man die dchrige

n-u:hste Frage stellen. Es
teicht nichi, beim Kun-
dien dien vorgefertigien
Fragen-Katalop aus-
zupacken. Zuhiren
heilit fmmer auch
Informationen
EsImen.

Gibt o3
Crrundre-
geln, wie
Frogen
(AISRE-
fier sil-
len?®

Fin
Anfin-
gl}:ft‘.h-
ker st B,
gpschlossene Fragen zu siel-
Ten: also solehe, aufdie oran
piir mit Tp oder Nein amtwor-
ten kann. 0ff passtert esanch,
thass man dem Eanden Molt-
ple Choice-AntwortmBglich-

geilen gibr. Man sollte fragemn:
'.-"nr Was? Wiet Wikt Man
muiss das Hirn des Kunden
s Machdenken anregen.
Ganzschlechtistes. schonim
Verhinein zu glauben; man
weellt, weas der Kunde wills
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