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SGerman Angstt ist in den USA &in gelaufiger Begraff und stelit fiir Zégerlichikedt, die in Uberses als
typrisch dewtsc h emprunden wird, Viele Menschen haben Angst: Angst vor den drohenden Folgen des
Klimawandels, Angst vor der Zukunft allgemein und gerade jetzt, inn der Finanzkrise, anchverstarkt
Angst wor Jobwerlust oder dermn Scheitern des Untarnelimens. Doch wie real sind die Auswirkungen
der Krise wirklich? Sind tatsachlich alle Branchen von den Auswirkungen unmittelbar oder mittelbai
hetroffen oder ist es nicht zum Teill auch so, dass Angste und Befiirclitungen ihren Teil dazu
bedtragen?
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Die  German Anogst' weitet sich wiohl aus auf die Angst vor der Angst. Unternehmen, die bislang van der
krise nichts spdren und weiter gute Geschafte machen, fabiren ihre Inve stitionen trotzderm zurdck, setzen
den Rotstitt an und reduzieren ihre Ausgaben, Obwwohl die Geschafe eigentlich gut laufen, treten auch
diese Unternehimen auf die Bremse und sorgen so fir einen Domino-Effekt spart einer, sparen viele
und dag hat natdrlich Folgen.

Man mag es kaum glauben, aber es gibt Unternehmen, die von der krise profitieren. Durch gesunkene
Rohstoffpreize geht es z.B8. den Herstellern won Kunststoffprodukten oft besser. Dwar sind in der Regel
die Absatzzahlen gesunken, aber die Gewinne wachsen trotz Umsatzrickgang. Oder die
Verschrotiungsunternehimen, die indirekt und doch unmitte lhar van der Abwrackpramie profitieren. Eine
krise istfir manche tats achlich eine Krise — dies zu leugnen ware natarlich ebenso blaviugig und
gefahrlich, wie den Erfolg in anderen Bereichen nicht auch positivzu sehen. Eine Krise hietet immer
auch Thancen und wer diese richtig nutzt, hat die Mase vorn — jetzt und wor allen Dingen dann, wenn der
Autschwung kommt. Der Schauspieler John Wayne sagte einmal;  mut ist, wenn man Todesangst hat,
cich ghertrotzdem in den Sattel schwingt” Bezogen auf den Verkaor heilit dies, den kopf nicht in den
Sand zu stecken, denn dann schaut der Hintern imimer nach raus (apanischies Sprichwod), Fonf
FPraxis-Tipp s helfen lhnen, auch in derWirtschaftkrise erfolgreich zu hleiben:

1. Steigern Sie die Zahl der Neukontakte

Laut einer Umfrage der Deutschen Yerkiuferschule in Mdnchen, die 1.000 Yerks ufer und
Alliendienstmitarbeiter in Deutschland hefragte, habhen mehr als die Halfte aller Yerriebsmitarheiter als
wichtigete Aufoshe in diegem Jahr die Akguise neder Kunden angegeben. Meue Kontakie zu knipfen, ist
auch in wirtschafilich guten Zeiten wichtio, in einer Rezession sind Rleukontakie Oberlehe nswichtiog.
Wenn das Einkaufsvolurmen der Kunden sinkt und deren Entscheidungsprozess e komplexer werden,
kann der Gesamtumsatz nur mit neuen Geschaftspartnern gehalten oder ausgebaut werden. Der
Yerkaur als unmittelbare Kontakistelle zum Kundern ist im Abschwung besonders gefragh Unterstotet
vorm Innendienst sollten Aul endienstler das Wartrauen von neuen Geschiftspatnern gewinnen. Denn
das Yertrauen ist einer derwichtigste n VYerkaufsfakioren dherhaupt. Dakei sollte sich keiner ins
Bockshorn jagen lassen, wenn neue kKontakie nicht unmittelbar in Werkaufsahschlisse minden, denn
das Yerrauen eines kunden zu gewinnen, dauert oft Wochen oder Monate. Es zu verlieren, manchmal
nur Sekunden.

2. Minimieren Sie das Risiko fur lhre Kunden

Jeweniger Kunden zu varlieren haben, wenn sie auf neue Angehote eingehen, desto leichter 1311t die
Entscheidung zugunsten eines neuen Verkiufers aus. Hilfreich bei (MewikKontakten sind flexikle
Angebote, die arm besten auf den jeweilinen Kunden zuges chnitten sind. Fehlen dieshezdgliche
Informationen dber den Kunden, kinnen Yerk&ufer verschiedene Angebote entwverfen, die fir den Kiufer
das Risiko minimieren und diverse Zahlungsmdglichkeiten enthalten. Keue Kunden sollten durch kleine
Pradukt-Pakete, Schaupper-vedrddge mit rmonatickher Kindigungstist und Geld-zurick-Garantien das
Fartfolio kennen lernen kénnen. Der Aufbau neuer Beziehungen und die Bindunag bestehender Kunden
istin diesen wirtschafilich schwigrigen Zeiten alles andere als geinfach und deshalb sollten Yerkaufer es
ihren Kunden so leichtwie maglich machen. Ein Crittel der Werkaufer sieht die akiive Abwerbung von
Funden der Konkurrenz als eines der wichtigsten Ziele fir das Jahr 2009 an. Flexible
Einstiegsrmoglichkeiten sind ein Handwerkszeuy, um diese fiele zu erreichen.

3. Eignen Sie sich Techniken der Uberzeugung an

Effektive Uberzeugungstechniken sind gefragt. Um sie optimal einsetzen zu kinnen, setet es die richtige
Einschatzung des Kunden voraus, seine unerfllten Winsche and Frobleme sind erkannt.
krisensichere ¥erkdufer wissen, welche Denkmuster ihre lunden hiaben und kiinnen ihnen deshalb
auch den graltmaglichen Mutzen anhieten. Wenn gute Yerkaofer ein Argument platzieren, liefern sie
tatiohale Grinde und emotionale Geinde fir den Kaof und erleichtern o derm Kanden, mit Kapf und
Bauch zu ihrem Angebot ja zu sagen. Die Starke oder Einzigadigkeit eines Produkies ader einer
Dienstleistung zu vermitteln, reicht nicht. Der Motzen oder vorteil fir den Kunden ist die Emotion, die den
Ausschlag gibt. YWenn heides im Gleichgewicht bleibt, ist ein Fehlkauf ausgeschlossen, eine rein
emotionale Kaufentscheidung bereut mancher Kunde spater und lastet sie wielleicht dem Yerkaufer an.
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4. Legen Sie Beweise vor

Wenn die Stittung Warentest in einerihrer Printausgahben eine Zahncreme oder einen OD-Player mit
der Mote ,sehr gut' auszeichnet, steinen sofort die Ahs atzahlen der pramierten Produkie. Es lohnt sich
fiir die Hersteller, das Lahel zu kaufen und auf derm Produkt zu platzieren, denn die Stiftung gilt als
vertrauenswilrdig beim Werbraucher, Lind was wir schvwarz aufweill sehen, 2weifeln wir nicht an.
Beweise wie Zeitungsartikel, Statistiken, Untersuchungen erhdhen die Glaubwirdigkeit und starken das
Image sowohl des Produkies oder der Dienstleistung, als auch des Werkaufers. Verkaufar sollten sich
die Zeit nehmen, urm Berichte oder Studien in Fachzeitschriften oder sonstigen Medien Gber ikire
Branche zu sammeln. Untermauern Sie lhre Behauptungen bei Prasentationen immer mit einem
schriftlichen Beweis. Das zeigt, dass eine unabhingige Institution Ihr Produkt oder lhire Dienstleistung
getestet hat. Mit dieser Technik holt sich der AuRendienstmitarbeiter quasi einen neutralen Beflinworter
rit ins Boot.

5. Erarbeiten Sie eine Einwands-Behandlungs-Struktur

Yerkaufer sollten eine Einwands- Behandlungs-Strukiur erarbeiten, die jeweils aus Stolidampfer,
Einwandsbhehandlungs-Methode, Mutren-Argumentation und einer abschlieRendean Kantrallftage
hesteht, wie das folgende Beispiel zeigh. Kunde: Bei der momentanen wirts chaftlichen Situation kinnen
wir nichit imrestieren." Verkauter: ,Da sprechen Sie einwichtiges Thema an, danke fir Ihre Offenheit. Sie
sollten gerade jete investieren, weil Sie durch die neue Software lhre Prozesse durchschnittlich um 25%
aptimieren, 10% Persaonalkosten einsparen und sowesentlich effizienter arbeiten. Das bedeutet fir Sie,
dass Sie im Vergleich zu Ihren Mithewerbern antizpklizch agieren und sich o einen Wetthewearbsvarte il
sichern. lhre Konkurrenz schlaft noch, da fithren Sie hereits |hren nachsten Schachzug aus. Sie wollen
lhire Mithewerber doch abhangen und Ihre Marktanteile noch ausbauen™ Gehen Sie auf die Argumente
lhres Gegendbers ein und stellen Sie Thre Yorteile und ¥isionen, die Sie ihm bieten kinnen, gegeniber.
Mit einer Frage abzuschlieffen, hat den Yarteil, den Dialog aufrecht zu erhalten.

Flatirlich midssen auch gute Unternehmen in einer Rezession mit schrumpfenden Umsatzen rechnen.
Das heiltt aber nicht, dass sie inldhmende Angstverfallen missen. Im Gegenteil: Sie mohilisieren jetdt
alle krafte und bearbeiten den marki verstarkt — im Bewuasstsein, einen langen Atem haben zu midssen.
Der Lohn l&sst wormdalich noch bis zum nachsten Aufschwang auf sich warten. , Tue nie etwas halb,
sonstwerlierst du mehr, als du jewieder einholen kannst" Das Motto Louis Armstrongs, des
amerikanischen Jarz-musikers, der nichtvon selbst an die Spitte kam und noch heute eine Legende ist,
dilt auch fur erdfolgreiche Yerkaufer. Murwer mit Zuversicht und Ausdauer im Verkauf seinen Mann steht,
wird Erfolge werbuchen kinnen. German Angst hilit da nichtweiter, sie [Ehmt nur. Springen Sie jetzt in
den Sattel und ziehen Sie lhre Partner mit adfs Pfard.

*Marc M. Galal ist verrieb=sexperte und lizenzierter MLP-Trainer. Auf dieser Grundlage hat er das
Yerkaufskonzept KLSE Meuro-Linguistic-Selling entwickelt. Eine einzigartioe Yerkaufslinguistik macht
FHLSE zu einem unenth ehrliche nWerkzeug fir den modernen, professionellen Verka ufer.

Weitere Informationen erhalten Sie beim Marc M. Galal Institut, Rudolfstr. 13-17, 60327 Frankfur, Tel.:
0BQ7A4093270, Email: infoi@marcgalal.com Homepage: wwwermarcgalal.com
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