Liebe Leserin, lieber Leser,

Sie halten eine Bedienungsanleitung fir die gefahrlichsten Waf-
fen unserer Kommunikation in den Handen. Behandeln Sie dieses
Buch daher mit einem gewissen Respekt. Die starksten Waf-
fen der Kommunikation sind Beeinflussungstechniken -
Techniken, die Ihren Kunden zu einer Kaufhandlung ,,zwingen”.

Sie bendtigen diese Waffen und auch die Anleitung zum Umgang
mit ihnen, um als Verkauferin oder Verkdufer zu bestehen. In |h-
rem Beruf spielt das Verkaufsgesprach eine bedeutende Rolle.
Oder besser: Das Verkaufsgesprach pragt lhren Beruf, und die
Ergebnisse eines jeden einzelnen Verkaufsgesprachs, die Ver-
kaufszahlen, entscheiden Gber Ihren Erfolg oder Misserfolg.

Kennzeichnend flir unsere heutige Gesellschaft sind Kaufermark-
te. Sie zeichnen sich durch einen Angebotsliberhang aus; haufig
kénnen die Bedirfnisse der Kunden von verschiedenen Unter-
nehmen in addquater Form befriedigt werden. Durch diese Ver-
scharfung des Wettbewerbs wird es flir Sie zunehmend schwieri-
ger, lhre Produkte zu verkaufen. Sie missen daher immer besser
sein als der andere Verkdufer oder die andere Verkauferin mit
dem gleichen Produkt — nur von einem anderen Unternehmen -,
die ebenfalls Kontakt zu lhrem Kunden aufnehmen.

Dieses Buch zeigt lhnen, wie Sie immer der oder die
bessere sind!

Um im Verkauf erfolgreich zu sein, missen Sie die Beddirfnisse
des Kunden erkennen, Sie missen fachlich kompetent sein, sich
mit Ihren Produkten identifizieren und last, but not least: Sie
miissen verkaufen kénnen!

Welcher Verkaufer oder welche Verkauferin kennt das nicht? Sie
haben gerade eine super Beratung durchgefihrt, das Gesprach
lief aus lhrer Sicht klasse und trotzdem kauft lhr Kunde woan-
ders. Oder er kauft gar nicht und halt Sie hin. Sie fassen nach
und lhr Kunde antwortet: ,/ch muss noch tberlegen.” Und das
Uberlegen dauert so lange, bis Sie ihn vergessen haben. Doch
noch bevor Sie den Kunden vergessen, werden Sie von folgen-
den Gedanken gequalt: ,Mensch, wenn der das diesen Monat
noch machen wiirde, dann hétte ich meine Zahlen drin. Ich kann
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aber nicht jeden Tag anrufen, sonst ist der noch genervt und kauft
woanders. Ich warte lieber noch einmal ab.” Doch eines Tages
fassen Sie sich ein Herz und rufen an. Sie erhalten folgende Ant-
wort: ,/ch bin noch nicht dazu gekommen, mir lhr Angebot anzu-
schauen. Ich rufe Sie an, rufen Sie mich nicht an.” Und das war
es dann!

Wollen Sie sich dem noch weiterhin aussetzen? Nein! Und Sie
haben dazu das einzig Richtige getan: Sie haben dieses Buch ge-
kauft. Nach der Lektlre werden die hier beschriebenen Probleme
eines Verkaufers nicht mehr zu Ihrem Alltag gehoren!

Sie erfahren zunachst, wieso thr Kunde anféllig fir Beeinflus-
sungstechniken ist. Dann lernen Sie den Stellenwert des Ver-
kaufsgespraches innerhalb der Marktkommunikation thres Unter-
nehmens einzuschadtzen und lesen, welche Bedeutung Sie als
Verkdufer in lThrem Unternehmen haben. Im Anschluss geht es
darum, wie ein Verkaufsgespréach strukturiert ist. In den Kapiteln
3 bis 8 werden die einzelnen Beeinflussungstechniken ausflhr-
lich vorgestellt. Gleichzeitig bekommen Sie konkrete Tipps an die
Hand, wie Sie diese in den jeweiligen Phasen des Verkaufsge-
spraches anwenden.

Sicherlich kennen Sie die eine oder andere Beeinflussungstech-
nik aus Seminaren oder anderen Bichern. Dieses Buch gibt Ih-
nen jedoch nicht einfach nur Handlungsanweisungen, sondern
erklart Ihnen auch, wie Ihr Kunde tickt.

Denn nur, wenn Sie das Uhrwerk und die einzelnen Stellschrau-
ben wirklich kennen, sind Sie in der Lage, daran zu drehen. Ich
habe die Erfahrung gemacht, dass in Seminaren und Blichern nie
vermittelt wurde, warum gerade jetzt eine entsprechende Tech-
nik anzuwenden ist. Genau deshalb werden Verkaufstechniken in
der Praxis kaum eingesetzt. Nach der Lektire dieses Buches wer-
den Sie gar nicht umhin kommen, die Beeinflussungstechniken
zu nutzen, da in jedem kinftigen Verkaufsgesprach ein Mensch
vor lhnen sitzt, den Sie von nun an ticken héren. Sie missen nur
noch die entsprechenden Schalter driicken und den Kunden in
Richtung Kauf ,ticken” lassen.

Der Psychologe Robert B. Cialdini, Psychologie-Professor an der
Arizona State University, nennt in seinem Buch ,Die Psychologie
des Uberzeugens - Ein Lehrbuch fir alle, die ihren Mitmenschen
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und sich selbst auf die Schliche kommen wollen” folgende Schal-
ter, die den Menschen beeinflussen:
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»

Sympathie,

Reziprozitat,

soziale Bewahrtheit,
Orientierung an Autoritaten,
Konsistenz.

Cialdini beschreibt diese Kaufschalter ganz eindeutig als ,Waffen
der Einflussnahme”.

Mit anderen Worten: Cialdini hat mit seinem Buch die Waffen ge-
liefert, in diesem Buch lernen Sie den Umgang mit diesen Waffen
im Verkaufsgesprach. Sie werden wahrend der Lektlre feststel-
len, dass die einzelnen Beeinflussungstechniken sehr eng mitein-
ander verkntpft sind und sich die Durchschlagskraft von Kapitel
zu Kapitel erhoht — bis Sie schlieflich ein ,Scharfschitze im Ver-
kaufsgesprach” sind.

LZieh, Verkaufer, zieh! Zieh und schielSe scharf!”
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Auf die 2008 erschienene erste Auflage dieses Buches habe ich
viele positive Rickmeldungen von Leserinnen und Lesern erhal-
ten. Neben der Bestatigung, dass sich die Verkaufserfolge nach-
haltig verbessert haben, wurden mir auch praktische Umset-
zungserfahrungen mit den hier aufgefihrten Techniken geschil-
dert. Uber diese Feedbacks habe ich mich sehr gefreut; sie
haben mir dartber hinaus bestatigt, dass die Umsetzung in der
Praxis einfach ist und von allen Verkauferinnen und Verkaufern —
egal aus welcher Branche — erfolgen kann. Im Rahmen der ersten
Auflage habe ich den Schwerpunkt des Inhalts darauf gelegt, die
beeinflussende Kraft des gesprochenen Wortes — also der verba-
len Kommunikation — aufzuzeigen. Die lhnen nun vorliegende
zweite Auflage ist um ein Kapitel Uber die nonverbale Kommuni-
kation ergdnzt. Die nonverbale Kommunikation hat in Verkaufsge-
sprachen eine besonders tragende Rolle. Das Wissen hierliber
kann Ihnen helfen, Ihre Wirkung bei der praktischen Umsetzung
der Beeinflussungstechniken noch weiter zu steigern.

Noch ein Hinweis: Liebe Verkauferin, bitte sehen Sie es mir nach,
dass ich kinftig nur noch von Verkaufern spreche. Dies ist keine
Diskriminierung. Es ist lediglich einfacher! Und nun viel Spal bei
der Lektire!
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