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Verkaufsforderung

Der geborene Verkaufer.

Mythos oder

Daniel Enz, Verkaufstrainer

Ein genetisches Phdinomen

Letzte Woche - «Networking-Business-Lunch»
im Seminarhotel. Vergnuigt stehen wir um sil-
berne runde Stehtische, dippen die herzhaft
zubereiteten Shrimps in Saucen und versu-
chen - nicht allzu offensichtlich - Namen und
Firma auf dem Namensschild unseres Gegen-
Ubers zu entziffern, ohne dabei vermeint-
lich voyeuristische Neigungen preiszugeben.
Wahrend die Gesprache in Gang kommen und
wir irgendwann beim Thema Wirtschaftslage
landen - und da landet man immer - streifen
wir auch den Begriff «Verkaufen». Entschlossen
rohrt es aus der Runde: «Verkaufen kann man
nicht lernen, entweder man hat’s im Blut oder
man hat’s nicht. Basta!» Einstimmig leicht be-
klemmtes Nicken. Grund genug, diesem ge-
netischen Phdanomen auf den Zahn zu fiihlen.

Programmierung in friiher Kindheit
Sobald wir als Kinder zu sprechen beginnen,

Wahrheit?

beginnt auch schon der Ursprung der grdss-
ten wirtschaftlichen Misere unseres Planeten.
Steve Biddulph erklart in seinem Weltbest-
seller «<Das Geheimnis gliicklicher Kinder» wie
Eltern die Psyche ihrer Sprosslinge mit treffsi-
cheren Satzen pragen.

Vorwiirfe wie: «<Du bist genauso faul wie dein
Grossvater Paul.» (der - wohlgemerkt - im
Gefdngnis sitzt) oder Ermahnungen wie «Du
wirst es zu nichts im Leben bringen mit die-
sen Noten.», aber auch einzelne Kraftworter
wie z.B. «Blddmann und Taugenichts» bren-
nen sich tief ins Unterbewusstsein des Kindes
ein. Dies geschieht in den meisten Fallen un-
bewusst, fuhrt jedoch oft zu nachhaltig ge-
storten Verhaltensmustern. Als Erwachsene
fehlt uns dann das notige Selbstvertrauen
oder der Mut, wichtige Entscheidungen zu
treffen — wichtige Fahigkeiten fiir Verkaufer.
Entsprechend geraten wir immer wieder in
brenzlige Situationen.

Im Wesentlichen funktioniert die Hypnose
ebenfalls auf der Technik der Suggestion und
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spricht das Unbewusste im Menschen an. Mit-
tels eines Gegenstandes bindet der Hypno-
tiseur die Aufmerksamkeit und pragt mit be-
stimmt formulierten Sdtzen den Geist des
Gegentbers. Die Festplatte wird program-
miert.

Die Software updaten

Ist Verkaufen nun eine reine Naturgabe? Als
Verkaufstrainer stelle ich in Schulungen im-
mer wieder fest, dass bei vielen Verkauferin-
nen und Verkdufern eine negative Grundein-
stellung die Freude an der Arbeit blockiert.
Vorwdande missen fir die fehlenden Erfolgs-
erlebnisse herhalten.

Einmal ist es der stagnierende Markt und die
komplizierte Branche, dann die internen Pro-
zesse oder die bedeutend besseren Produkte
der Mitbewerber. Es mangelt nicht an Grin-
den, weshalb etwas nicht funktionieren kann
troffenen mit dem Problem, anstatt die Ener-
gie und Aufmerksamkeit uneingeschrankt zu-
versichtlich und gelassen auf die Lésung zu
richten.

Denn: Fach- und Produktwissen sind wichti-
ge Attribute bei Verkaufsabschlissen. Weit
zentraler sind jedoch soziale Eigenschaften
wie Einfuhlungsvermégen, Mut, Sicherheit,
Ehrlichkeit, Vertrauenswirdigkeit, Zielstrebig-
keit und Uberzeugungskraft. Es liegt nahe,
dass diese Eigenschaften ihre Programmie-
rung in der Kindheit erfahren haben. Gewis-
se Menschen bringen viele dieser Faktoren
bereits mit und haben gegeniber anderen
einen Vorsprung. Andere haben es da schwie-
riger, kdnnen dies jedoch bewusst erkennen
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und mit lernbaren Fahigkeiten Ubersteuern.

Selbst durchschnittliches Verkaufspersonal
kann - mit der passenden «Software» ausge-
stattet - innert kurzer Zeit einen vollig neuen
Zugang zum Verkauf finden. Dann gelingt es
auch Leistungsziele zu erreichen, die vor nur
einem Jahr noch in weiter Ferne schienen.
Dazu braucht es keine Reinkarnation oder
Zeitreise. Vermessen ware auch zu glauben,

dass eine Armee von
Super-Nannys mit po-
sitiver Beeinflussung
die nachste Generati-
; on von top Sales-Ma-
9 nagern heranziichten
§ kdnnte.

Eine Vorstellung, die
gar niemand herauf-
beschworen  wollte.
Das Rezept ist simpel:

Hohes Trainingspen-
sum und mentale
Vorbereitung
«2 Sportler machen es
by uns vor. Tennis-Ass Ro-
ger Federer versteht
i es hervorragend, sei-
V iy ne  charakterlichen
' Starken mit Prazision
und Ausdauer zu ver-
binden. Doch werden
alle Elite-Sportler als
solche geboren? Sei-
ne Ziele erreicht Fe-
derer nur (iber ein ho-
hes Trainingspensum
und mentale Vorbe-
reitung. Mit viel Hin-
gabe und klaren Zie-
len formt er die Basis
fur seinen Erfolg. Viele Verkdufer hingegen
haben sich von Misserfolgen und Flauten, aber
auch der negativen Stimmung in der jeweili-
gen Branche beeinflussen lassen. Sie kdmpfen
mit Demotivation, Antriebsschwache, pessi-
mistischer Haltung oder dem verbreiteten
«ich-bin-schon-zwanzig-Jahre-im-Geschaft-
und-somit-ein-alter-Fuchs-und-muss-nichts-
mehr-lernen-Syndromy.

Wer seine Berufung ernst nimmt und verant-
wortungsvoll gegeniiber dem Team, den Kun-
den und auch sich selbst agiert, weiss, dass nur
ein effektives Trainingsprogramm zu Resulta-
ten im Verkauf fiihrt. Ubung macht den Meis-
ter.Das belegen auch Studien, die sich mit dem
Mythos «Talent» beschéaftigen. Ohne intensive
wiederholte Auseinandersetzung mit Fertigkei-
ten jeglicher Art, reicht auch eine Begabung
nicht aus, um Expertise auf einem Gebiet zu er-
langen. Dabei gibt es sehr effiziente Metho-
den, die nebst den technischen Fahigkeiten wie
Sprechen, Argumentieren und Auftreten vor al-
lem auch die psychologischen Aspekte einer
Verkaufssituation aufschliisseln und dabei hel-
fen, festgefahrene Muster aufzulésen. Gewissen-
hafte Verkauferinnen und Verkaufer sind sich be-
wusst, dass sie mit mehr Selbstvertrauen und
Uberzeugungskraft auftreten, wenn die Abliu-
fe eines Verkaufsprozesses eingeiibt sind und
sie sich gebuihrend auf den Kunden vorbereitet
haben. Auch ein Pianist kann nur Emotion und
Leidenschaftlichkeit in sein Spiel bringen, wenn
das Stiick ein Teil von ihm geworden ist.

Fragt man heute die Besten der Besten, wie
sie sich an ihre Anfange im Verkauf erinnern,
schauen sie verschamt mit einem amusierten
Schmunzeln auf den Lippen zu Boden. Wah-
rend ihrer Karriere haben sie erkannt, dass
wenn der Antrieb fehlt, standig Leistungen
verbessern zu wollen, man bereits aufgehort
hat gut zu sein.

Nein, es ist noch kein Meister vom Himmel
gefallen.
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