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Warum Sie als Fachplaner
die Verkaufsrhetorik beherrschen sollten

Fachplaner, die mit ihren Kunden locker plaudern, bevor es um das Kernthema geht,
verkaufen mehr. Machen Sie sich diese uralte Erkenntnis bei allen Ihren rhetorischen

Gehversuchen zu Eigen.

»,Meine sehr verehrten Damen und Herren...“ — die Vorstellung, vor
einer Gruppe von Leuten eine Rede halten zu missen, treibt so
manchem den Angstschweif3 auf die Stirn, die Nervositat erreicht
den Hohepunkt, ein unangenehmes Gefiihl in der Magengegend
macht sich breit, das Blut schieBt in den Kopf, das Herz schlagt
bis zum Hals, die Hande sind schweinass, ein dicker KloB ver-
hindert das Sprechen. Was nun?
Wer erfolgreich sein will, muss andere rhetorisch liberzeugen
konnen, und auch frei vor einer Gruppe von Zuhorern reden bzw.
prasentieren konnen.
Man weiB ja: die Karriereleiter erklimmen nur die kommunikativ
versierteren Mitarbeiter. Wer wiirde auch einen stammelnden,
nach Worten ringenden Mitarbeiter befordern? Durch Sprache —
und nicht nur durch gesprochene, sondern vor allem durch Kor-
persprache — wird Souveranitat und Selbstbewusstsein demons-
triert. Hier einige Tipps:

* Der erste und wichtigste Eindruck entsteht durch das korper-
liche Verhalten.

¢ |hre Augen sind der kiirzeste Weg zu Ihren Mitmenschen.

* [hre Stimme zeigt, wessen Geistes Kind Sie sind.

* Die Verpackung des Vortragenden ist wichtiger als der Inhalt der
Prasentation. Erst dann entscheiden der vermittelte Inhalt und
die vermittelte Fachkompetenz.

* Wer bei seiner Rede standig auf den Boden oder seine Notizen
schaut, macht einen unsicheren oder desinteressierten Ein-
druck.

Audio-CD’s sind praktikabel

Welche Moglichkeiten gibt es Rhetorik auBerhalb eines guten
Seminars zu trainieren? Audio-CD’s eignen sich gut bei regelma-
Biger Nutzung ,etwas® zu lernen. Im Auto bei der Fahrt von Ber-
lin nach Bad Bederkesa haben Sie viel Zeit Audio-CD’s zu horen.
AuBerdem werden Sie gut und positiv fiir ein moglicherweise
schwieriges Gesprach eingestimmt. Der Nachteil ist sicher, dass
Sie das Aufgenommene nicht wie in einem guten Verkaufstraining
im Rollenspiel unter erschwerten Bedingungen praktizieren kon-
nen. Aber es ist immer noch besser als nichts zu tun. Auch Fach-
planerbetriebe sollten einfach nicht mehr Ianger mit ansehen, wie
ihre Mitarbeiter vielleicht 15 Stunden oder mehr pro Woche un-
produktiv hinter dem Steuer eines Wagens zubringen. Audio-
CD’s sind eine praktikable Idee. Viele Fihrungskrafte, die aus
Angst vor einer Blamage nie ein Rhetorikseminar besuchen wiir-
den, nutzen schon seit langem Audiokurse, um sich auf Rede-
auftritte vorzubereiten. Da CD’s wie geschaffen dafiir sind, mehr-
mals gehdrt zu werden, lassen sich ihre Inhalte wesentlich besser
nutzen. Ein Buch wird dagegen hochst selten zweimal gelesen.
Wer regelmaBig und bewusst CD’s im Auto hort, lernt lbrigens
auch im personlichen Gesprach besser zuzuhoren. Und zuhdren
konnen ist wirklich wichtig, um den Anspruch erheben zu konnen,
eine gute Fiihrungskraft und ein erfolgreicher Verkaufer zu sein.
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Somit bieten die Audiotrainer ein permanentes Hortraining und
machen Fachplaner, quasi nebenbei, zu Kommunikationsprofis.
Aber ein gutes Intervalltraining in einer Gruppe Gleichgesinnter
kann das natdrlich nicht ersetzen.

Sympathie und Antipathie

Jede Verhandlung und Beratung vollzieht sich auf zwei Ebenen: der
Sachebene und der Geflihlsebene. Die Sachebene deckt den ra-
tionalen Teil Ihrer Verhandlung ab. Dagegen bestimmt die Bezie-
hungsebene die Qualitat des Zwischenmenschlichen. Ist das Ge-
sprachsklima von gegenseitiger Sympathie oder im negativen
Fall von Antipathie bestimmt? Sie allein sind dafiir verantwortlich,
wenn keine rechte Sympathie zueinander aufkommen will. Beim
Verkauf desselben Produkts kann die Nutzenargumentation von
Kunde zu Kunde durchaus verschieden sein. Sie werden sich
deshalb erst einmal ber den Verhandlungspartner Gedanken
machen missen. Hierflr eignet sich die Phase, in der Sie ein
~Sympathiefeld“ zu lhrem Gesprachspartner oder gar einer gan-
zen Gruppe aufbauen. Sie fangen erst nach dem erfolgreichen Auf-
bau einer Sympathieebene an den aktuellen ,,Bedarf* Ihres Kun-
den zu ermitteln.

Ihnen ist nach dem erfolgreichen Aufbau des Sympathiefeldes am
Anfang des Verkaufsgesprachs wichtig den Bedarf des poten-
ziellen Kunden zu ermitteln. Erst dann steigen sie in die Argu-
mentation ein.

Bauen Sie eine empathische Beziehung zu Ihrem Kunden auf,
behalten Sie Ihr Ziel im Auge und deuten Sie Verhandlungen als
gemeinsame Suche nach Losungen.

Stellen Sie sich doch einfach die Frage, wie Sie anderen Menschen
eine Freude bereiten konnten. Zeigen Sie Interesse anderen Men-
schen gegentuber, somit helfen Sie sich selbst und geben zu-
gleich anderen ein Selbstwertgefiihl — und: Denken Sie daran,
dass es mehr Stérke braucht, einer Auseinandersetzung aus dem
Weg zu gehen, als dazubleiben und zu kampfen. Geben Sie lhrem
Gesprachspartner das: Du bist ok.-Geftihl.

Fazit

Der erste Eindruck ist entscheidend, und der letzte bleibt, konnte
man sagen. Oder: Die Kunst zu langweilen besteht darin, alles zu
sagen. Wer an seiner Personlichkeit arbeitet und ein Repertoire

von Techniken besitzt, kann im Redefall ein volles Register ziehen.
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Der Autor

Ewald W. Schneider

Ewald W. Schneider und Partner

Personalberatung, Training, Vertriebsberatung, Interim
Management

www.ewald-w-schneider.de

Moderne Geb&udetechnik 3/2010 www.tga-praxis.de



