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Verkaufer: von Kampfsport-
Philosophien profitieren
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Die besten Verkdufer sind jene mit
den besten Neukunden-Ergebnissen.
Das zeigt eine Studie aus England,
die das Verkaufsverhalten von 3500
Verkiufern untersucht hat. Die Akgui-
sition ist und bleibt erste Verkaufer-
pflicht. Natiidich ist das vielen Verkiau-
fern klar. Trotzdem neigen die meis-
ten dazu, der Stammkundenpfiege
die grissere Bedeutung beizumes-
sen. Denn Neukundengewinnung er-
fordert mehr ﬁhemlndung und man
muss mehr Misserfolge verkraften.

[Yen erfolgreichen Verkiufer als Typ gibt
es ehenso wenig wic den Einheitstyp des
erfolgreichen Vorgeserrten. Erfolgreiches
Verkauten erfordert Stimmughkeit zwischen
dem Verhalten und der Personlichkeit. Es
@ibt also nicht «den Verkdufers und «den
Fandens, well Menschen nun einmal ver-
schieden sind. Erfolgreiche Verkiufer
spielen keine angelernte Rolle. Sie nutzen
ihr cigenes Potenzinl und wirken dadurch
glanbwitrdig und authentisch. Sie behan-
deln auch Kunden nicht nach einem ein-
gedrillten Schema, sondern beachten die
Eigenart jedes Kunden.

Effizicnz der Prozesse beeinflusst
das operative Ergebnis

Der Beruf des Verkiufers erfordert heute
cinen harten Kampt um Erfolg und hat da
hier schion «wortmissigs die Driicke zum
Kampisport geschlagen. Kampisport eignet
sich besonders gut, um Begriffe wie Mut,
Selbstsicherheit oder Selbstvertraucn di-
rekt und deutlich erlebbar zu machen. Die
Philesephie asiatischer kampisportarten
wilit eine Fillle von Anregungen fiir erfolg-
reiches Verkaufen, Zum Beispiel: Erfolg ist
nur miglich dank regelmissigem, inten
sivean Training, Verkaufstraining gepaart
mit Selbetverteidigungsitbungen firdert

und Verhaulstraimen. wea renshiube,ch

die Stirken und schirft dic Wahrochmung.
Tie Teeilooelimner bernen, sich von der Kraft
des Gegners (die Hindernisse aufl dem Weg
#um Abzachluss) nicht becindrucken zu
Tassern, Fndem lernen sie, wann sie in be-
stimmten Situationen angreifen und wann
sie nachgcben sollen,

Dhareh ilas spiclerische TThen von Selbst-
verteidigungstechniken im Verkaufstrai-
ning lernt der Teillnehmer schnell festastel
Tem, elass ohies Abwaehir onler das Beherrschen
bestimmter Situationen nicht so schwer ist,
wie e3 am Anfang aussah. In selchen spe
wiell komripier len Verkaofstrainings kiinnen
die Teilnehmer auch lernen, mit der blos-
sen Hand 2cm dicke Holzbretter zu durch-
schlagen. Auch divse Muotprole dient als
Metapher fur Mut und Entschlossenheit,
Die Kommentare der Seminarteilnchmer
sine #inhellig: Thas Frstannen daiiber, dass
in g0 kurzer Zeit o viel Selbstvertraven 2u
gewimnen ist, Es werden Leistungs- und
Muotivationspotentiale erschilossen, weliche
die meisten sehr uberraschen.

In «Im Wettkampf um ncuc Kundens,
alver Bunde ish vnser Schiedsoichilers vom
Signum Wirtschaftsverlag finden Interes-
aierte praxiznahe und crprobie Tipps sum
Thems aNeakmnlenpewinnungs sowie
<Verteidigung von Stammbkundens, Beide
Biicher sind auch in Englisch erachicnen.

Was kdnnen Verkiufer von
Kampfsportlern lernen?

In #inem gesunden Kirper sieckl ein ge
sunder Geizt, Diesee bekannte Turnhal-
lenmotto 15t keine weatliche Erfindung. Im
Fernen Osten basieren viele Philosophien
und Kampfspoertarien auf diesem Eezept.
Immer hiufiger finden die alt-neucn Tech-
niken auch im Verkaol mder no Manage-
ment Verwendung. Inshesondere der Ver-
kiiuferberuf fordert heute die ganze Person.
Immer mehr bewegen sich an der psychi-

schen und physiechen Leistungegrenze,
Lrfolg ist keine Frage des Zufalls, zondern
Ergebnis konseguenten und methodischen
Handelns. Erfolg bedeutet auch «einmal
mehr aufstehen als hinfallens!

Produkie werden anstanschbarer wnd
servicelelstungen immer dhnlicher, Der
wichtigste Wetthewerbsvorteil sind deshalb
die Mitarbeiter. Eg wird in Zukunfi immer
wichtiger, dic beatehenden Eessourcen und
Potenziale der Mitarbeiter besser zu nutsen
baw. auszuschipfen. Frither waren jedoch
Fontrollen und Leistungsmessungen der
dominicrende Massstab, Es wurden Ver-
kaufstechniken vermittelt, die zwar theos-
retisch nachvollmehbar waren. Sie wurden
jedech nicht umgesctzt, da die individuelle
Persinlichkelzemrukmr der Mitarbeiter die
Umsetzung verunmaoglichte.

Viele Verkiiufer kennen thre Stirken und
Schwichen noch zu wenig. [ch konnte viel-
tach teatstellen, doss Verkaufsmitarbeiter
von threm (rundtyp her mehr Motenzial
haben, als gie in der Praxis umsetzen. Sie
versuchen sich immer noch an irgend
welche aufgewirmte Lrfolgstechniken
von selbst ernannien Gurus anzupassen
und stehen sich daber selber im Weg, Dias
welthekannte Gallup-Institut hat 270'000 In-
terviews mit Verkiufern ausgewertet. Bot-
schall: Wenn man seine Talente und sein
Putenaal kennt und versteht, diese zu Star-
ken auszubauen, besitzt man den Schitiszel
zu Spitzenleistungen und Ertolg,

Kampfspont ist eine Lebenseinstellung,
eine Philosophie. Es geht xwar in erster
Linic ums Kimpten, aber immer  auch im
Training = gelten bestimmte Regeln, Als
Erstes lernt man im Judo zum Beispiel,
richiig zu fallen. Und erst dann, den Ande
ren #u Fall zu bringen. Kampfsportler ent-
wickeln zudem eine hohe Konzentrations-
fihigkeit, Sic verstchen es, Unwichbiges
ausenschalien und sich aufs Wesentliche




KONSEQUENTEN UND METHODISCHEN HANDELNS.»
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zu toloussieren. Sie sind in der Lage, sich

im entscheidenden Moment in Hichstform

#u bringen.
Albert Einstein sagte: «Erfolg berubt zu
A% auf Inspiration und zu 95% aufl Transpi

FAtion =,
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the inkussieren

Was kann der Verkaufer hier lernen?
Micht aufgchen und hart zu sich sclbst
siein. Fs benditipt ime Dhorelschoin s g
funf Anlaufe vom ersten Kontakt bis zum
Kaufabschluss, Leider hiren vicle schon

beim dritten Versoch aul! Fs pili aoch

keine Statistik dariber, wie viele Umsttze
nicht pemacht wurden, well man zu frith
aufgegeben hat!

Fazit: Wir verlieren heute meist nicht
gepgen bessere andere Produkte - son
tdern gepen hessere andere Verkiufer,
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