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5 Tipps, wie Unternehmen
auch in wirtschaftlich schwie-
rigen Zeiten erfolgreich sein

Verkaufen in der Finanzkrise

konnen
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German Angst" ist in den USA ein gelaufiger Be-
griff und steht fur Zogerlichkeit, die in Ubarses
als typisch deutsch empfunden wird. Viele Men-
schen haben Angst: Angst vor den drohenden
Folgen des Klimawandels, Angst vor der Zukunit
allgermein und gerade jetzt, in der Finanzkrise,
auch verstarkt Angst vor Jobverlust oder dem
Scheitern des Unternehmens. Doch wie real
sind die Auswirkungen der Krise wirklich? Sind
tatsachlich alle Branchen von den Auswirkungen
unmittelbar oder mittelbar betroffen oder ist
es nicht zum Teil auch so, dass Angste und Be-
furchtungen ihren Teil dazu beitragen?

Die ,German Angst” weitet sich wohl aus auf die
Angst vor der Angst. Unternehmen, die bislang
von der Krise nichts splren und weiter gute
Geschafte machen, fahren ihre Investitionen
trotzdem zuriick, setzen den Raotstift an und re
duzieren ihre Ausgaben. Obwohl die Geschafte
eigentlich gut laufen, treten auch diese Unter-
nehmen auf die Bremse und sorgen so fir einen
Doming-Effekt: spart einer, sparen viele und das
hat naturlich Folgen.

Man mag es kaum glauben, aber es gibt Unter-
nehmen, die von der Krise profitieren. Durch
gesunkene Rohstoffpreise geht es zB. den
Herstellern von Kunststoffprodukten oft bes-
ser. Zwar sind in der Regel die Absatzzahlen
gesunken, aber die Gewinne wachsen trotz
Umsatzrickgang, Oder die Verschrottungsun-
ternehmen, die indirekt und doch unmittelbar
von der Abwrackpramie profitieren. Eine Krise
ist fiir manche tatsachlich eine Krise - dies 2u
leugnen wére natirlich ebenso blauaugig und
gefahrlich, wie den Erfolg in anderen Bereichen
nicht auch positiv zu sehen. Eine Krise bietet im-
mer auch Chancen und wer diese richtig nutzt,
hat die Nase vorn - jetzt und vor allen Dingen
dann, wenn der Aufschwung kommt. Der Schau-
spieler John Wayne sagte einmal: Mut. ist, wenn
man Todesangst hat, sich aber trotzdem in den
Sattel schwingt." Bezogen auf den Verkauf heifit
dies, den Kopf nicht in den Sand zu stecken, denn
dann schaut der Hintern immer noch raus [ja-
panisches Sprichwart). Finf Praxis-Tipps helfen
Ihnen, auch in der Wirtschaftkrise erfolgreich zu
bleiben:

1. Steigern Sie die Zahl der Neukontakte
Neue Kontakte zu knipfen, ist auch in wirtschaft-

lich guten Zeitan wichtig, in einer Rezession sind
Neukentakte Uberlebenswichtiy. \Wenn das Ein-
kaufsvolumen der Kunden sinkt und deren Ent-
scheidungsprozesse komplexer werden, kann
der Gesamtumsatz nur mit neuen Geschafts-
partnern gehalten oder ausgebaut werden.

2. Minimieren Sie das Risiko fur lhre Kunden
Je weniger Kunden zu verlieren haben, wenn sie

auf neue Angebote eingehen, desto leichter fallt
die Entscheidung zugunsten eines neuen Ver-
kaufers aus. Hilfreich bei [NeuJKontakten sind
flexible Angebote. Neue Kunden soliten durch
kleine Produkt-Pakete, Schnupper-Vertrége mit
monatlicher Kiindigungsfrist und Geld-zurick-
Garantien das Portfulio kennen lernen kénnen.
Der Aufbau neuer Beziehungen und die Bindung
bestehender Kunden ist in diesen wirtschaftlich
schwierigen Zeiten alles andere als einfach und
deshalb sollten Verkaufer es ihren Kunden so
leicht wie moglich machen.

3, Eignen Sie sich Techniken der Uberzeugung
an

Effektive Uberzeugungstechniken sind gefragt.
Krisensichere Verkaufer wissen, welche Denk-
muster ihre Kunden haben und kannen ihnen
deshalb auch den gréftmadglichen Nutzen anbie-
tan. Wenn gute Verkdufer ein Argument platzie-
ren, liefern sie rationale Grinde und emotionale
Griinde fur den Kauf und erleichtern so dem
Kunden, mit Kopf und Bauch zu ihrem Angebat
j& zu sagen.

4. Legen Sic Beweise vor

Bewsise wie Zeitungsartikel, Statistiken, Unter-
suchungen erhshen die Glaubwirdigkeit und
starken das Image sowohl des Produktes ader
der Dienstleistung, als auch des Verkaufers. Un-
termauern Sie lhre Behauptungen bei Prasen-
tationen immer mit einem schriftlichen Beweis.
Nas zeigt, dass eine unabhangige Institution Ihr
Produkt oder Ihre Dienstleistung getestet hat.
Mit dieser Technik holt sich der AuBendienstmit-
arbeiter quasi einen neutralen Befiirworter mit
ins Boot.
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5. Erarbeiten Sie eine Einwands-Behandlungs-
Struktur

Kunde: ,Bei der momentanen wirtscheaftlichen

Situation kBnnen wir nicht investieren.” Verkdu
fer: ,.Da sprechen Sie ein wichtiges Thema an,
danke fur Ihre Offenheit. Sie sollten gerade jetzt
investieren, weil Sie durch die neue Software
lhre Prozesse durchschnittlich um 25% opti-
mieren, 10% Parsonalkosten einsparen und so
wesentlich effizienter arbeiten. Das bedeutet
fur Sie, dass Sie im Vergleich zu lhren Mitbe-
werbern antizyklisch agieren und sich so ginen
Wettbewerbsvorteil sichern. Ihre Konkurrenz
schlaft noch, da fiihren Sie bereits lhren nachs-
ten Schachzug aus. Sie wollen Ihre Mithewear-
ber doch abhéngen und lhre Marktanteile noch
ausbauen? Gehen Sie auf die Argumente hres
Gegenubers ein und stellen Sie lhre Vorteile und
Visionen, die Sie ihm bieten kinnen, gegeniiber.
Mit einer Frage abzuschlieBen, hat den Vortail,
den Dialog aufrecht zu erhalten.

Natdrlich missen auch gute Unternehmen in
giner Rezession mit schrumpfenden Umsatzen
rechnen. Das heifit aber nicht, dass sie in 1&h-
rmende Angst verfallen mussen. Im Gegenteil Sie
mobilisiaren jetzt alle Krafte und bearbeiten den
Markt verstérkt - im Bewusstsein, einen langen
Atem haben zu mussen. Der Lohn lasst womog-
lich noch bis zum nachsten Aufschwung auf sich
warten. ,Tue nie etwas halb, sonst verlierst. du
mehr, als du je wieder einholen kannst." Das
Motto Louis Armstrongs, des amerikanischen
Jazz-Musikers, der nicht von selbst an die Spitze
kam und noch heute eine Legende ist, gilt auch
filr erfalgreiche Verkaufer, Nur wer mit Zuver-
sicht und Ausdauer im Verkauf seinen Mann
steht, wird Erfolge verbuchen kinnen. German
Angst hilft da nicht weiter, sie lahmt nur. Sprin
gen Sie jetzt in den Sattel und ziehen Sie lhre
Partnar mit aufs Pferd.
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