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Verkaufskompetenz
fur DIY-Verkaufer

arum eine gute Prdsentation dem
DIY-Verkéufer einen Wettbewerbs-
vorteil schafft. Teil 11 der neuen Ewald

W. Schneider-Serie.

Neben der Prdsentation ,face-
to-face” gibt es auch noch die
.Prdsentation vor Gruppen”: Viele
DIY-Key-Accounter, die die enormen
Chancen einer Présentation vor
vielen Kunden nutzen, sind ver-
sucht, das ,Wie” zu vernachlds-
sigen, die Didaktik zugunsten des
.Was" in den Hintergrund zu dréingen.
Oft gehen sie lieber den sicheren
Weg, einen fundierten Vortrag mit
einer Frontalprdsentation zu halten,
anstatt sich auf das Wagnis ein-
zulassen, durch die Aktivierung der
Teilnehmer unvorhersehbare Ent-
wicklungen zu riskieren. Aber
dieser sicherere Weg bedeutet fiir
die Teilnehmer meistens Lange-
weile, weniger Animatfion. ,Da
kénnte man sich die Prdsentati-
onsmappe auch zu Hause an-
lesen”, wird sich so mancher
gelangweilte Zuhérer sagen. Die
Pinnwand gehdrt neben Over-
headprojektor und dem Flipchart
zu den duBerst lebendigen ,Di-
nosauriern” der Prdsentations-
techniken. Wenn die Mobilisierung
der Teilnehmer im Vordergrund
steht und eine akfive und kreative
Mitarbeit gewlnscht wird, sollten
Sie auf keinen Fall auf die Pinn-
wand verzichten. Der Overhead-
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projekfor und seine computerge-
stUtzten Nachfolger gehdren je-
doch in die Kategorie der ,Mode-
rationskiller”. Dennoch liegen diese
Gerdte immer noch im Trend - und
sind so schnell auch nicht fofzu-
kriegen.
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METAFol (Wordspiel von mir;
s. diy 6/2007) als echtfe Alter-
native steht fir Kombination mo-
derner METAPLAN-Prdsentations-
technik und klassisch langweiliger
Folienprdsentation. METAFol lebf
von Uberraschungseffekten, Show-
einlagen und Bewegung. Die Wis-
sensvermittlung steht dabei nicht
im Vordergrund, sondern die totale
Akzeptanz bei den Teilnehmern.
Somit eignet sich METAFol ganz
hervorragend flr Verkaufsprdsen-
tafionen. Beobachten Sie dabei
laufend die Reaktion der Zuhorer,
ob sie auf Zustimmung, Wider-
spruch oder auf Verstdndigungs-
schwierigkeiten hinweisen. Ver-
meiden Sie alles, was negative
Gefuhle beim Teilnehmer auslést,
zum Beispiel Arroganz und Do-

minanzgebdrden. Oder stellen Sie
sich doch einfach einmal die Frage,
ob Ihre Zuhorer bereit wdren, fr
lhre Préisentation auch Eintrittsgeld
zu zahlen. Wenn nicht, dann stimmt
etwas mit lhrer Présentations-
technik nicht.

Als Chef hat man es bekannt-
lich manchmal auch nicht ganz
leicht. Besonders, wenn in der
Verkduferkonferenz schon wieder
ein Thema zerredetf wird nach der
bekannten Methode: Einer gegen
alle, jeder gegen jeden, und schlieB-
lich alle einander vorbei. Wir leben
eben im Zeitalter des leeren Ge-
schwdtzes. Was in Politikerinter-
views und Talkshows noch Unter-
haltungswert hat, im Unternehmen
ist es reine Vergeudung. Bereits
der Einsatz von Moderationskarten
verwandelf ein monofones Mee-
ting in eine hochinspirierte Ideen-
schmiede. Und ein simples Flip-
chart verknUpft vor den Augen der
Befeiligten die gesammelten Ein-
fdlle zu komplexen Losungsansdtzen.
Wenn Sie Folien nicht vermeiden
kdnnen, sollten Sie sich jedoch
auf flinf wichtige Folien mit wenig,
aber guter Graphik beschrénken.
Achten Sie bitte darauf, dass Sie
als Moderator durch die Technik
nicht zu sehr in den Hintergrund
gestellt werden.

Ihr Auftreten und Ihre Pers6n-
lichkeit sind wichtiger fur die Ver-
tfrauensbildung, als eine frontale
Multimediashow oder gar eine
Frontalschlacht mit Folien.

Fazit: Lieber einen von ,Pencil-
Selling” (s. diy 4/2010) gezeich-
neten Katalog Uberreichen, der
Beachtung findet, als Produktun-
terlagen kommentarlos zu Uber-
reichen. Lieber einen DIY-Verkdufer,
an den man sich erinnert, weil er
.Anders-Als-Andere” présentiert
hat, als einen Verkdufer, den man
schnell abgehakt hat. Das Motto
erfolgreicher Verkdufer und auch
mein ganz personliches Motto flir
Prdsentationen jeglicher Art ist:
Laut kommen - Leise gehen -
Spuren hinterlassen. H
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