Verkaufskompetenz fiir Handwerker

Warum eine gute Prasentation dem
Handwerker einen Wettbewerbsvorteil
verschafft

ie Mdglichkeiten im Kundenge-
Dspréch mit moderner Technik zu
liberzeugen, werden von immer mehr
Verkaufsprofis genutzt. Der Einsatz
dieser Hightech Produkte ist jedoch
nursinnvoll, wenn der Prasentator gut
ist, und auch ohne all diese modernen
Errungenschaften versteht zu (ber-
zeugen. Vorsicht — denn nicht tiberall
ist Hightech gefragt, bzw. sinnvoll.
Diese modernen Errungenschaften
der multimedialen Prasentationswelt
konnen auf keinen Fall den cleveren
Verkdaufer ersetzen, der seinen Erfolg
imWesentlichen auf seine Fahigleiten
stiitzt, vom Kunden als sympathisch,
kompetent und verlasslich wahrge-
nommen zu werden.
Die Prasentation ,face-to-face” ist
leider oft ein einseitiges Selbstge-
sprach. Der Verkaufer ist im Grunde
seines Herzens NUR ein , Produkter-
klarer": er redet und demonstriert ir-
gendein ,neues” Produkt und der ar-
meKunde hortnurnoch hilfloszu. Bes-
ser ist, wenn Sie Ihren Kunden durch
Fragen zum Sprechen bringen. Verfiih-
ren Sie lhren Kunden auch zum Hinho-
ren, Mitdenkenund Mitfiihlen.Starten

100  SHK-REPORT 11-12/2011

Sie beispielsweise mit einem Interes-

seweckende Thema oder mit einer

provozierenden Frage, mit einer De-
monstration oder einem Zitat. Bei-
spiel:

o  HerrFischer, woistheute der Markt
noch eine Pralinenschachtel aus der
man sich die leckersten Happen her-
aussuchenkann?”

Ihr Auftakt muss neugierig machen

und Spannung erzeugen, eine Briicke

zum Kunden schlagen. Das (bliche:

»Ich wollte lhnen mal, unseren neu-

sten Brennwertkessel zeigen

klingt langweilig und abgedroschen.

u

Grundsatzlich gilt die Regel, dass

Handwerker im Kundenkontakt Ihre

Redeféhigkeitziigeln und Ihre Kunden

durch kurze gezielte W-Fragen zum

Sprechen animieren sollten.

¢ Die Sprechfrequenz des Handwer-
kers zum Kunden sollte im Verhaltnis
30 Prozent Fragen zu 70 Prozent Zu-
horen stehen. Handwerker die weni-
ger reden, kénnen ,aktiver zuho-
ren”

lhrKunde liefert hneninteressante In-

formationen wenn Sie es schaffen, ihn

zum Reden zu bringen. Besonders

wichtig ist, er liefert hnen dann auch
seine KAUFargumente. Diese KAUFar-
gumente setzen Sie gezielt in lhrer
Prasentation ein. Machen Sie nie den
Fehler lhren Kunden mit den VER-
KAUFSargumenten der Industrie zu
Uberschiitten. Sie sind dann nur ein
. Produkterklarer” —mehr nicht.

Der Verkaufertyp redet deutlich weni-
geralsderlangweilige , Produkterkla-
rertyp” und bietet deshalb auch deut-
liche weniger Angriffsflache. Er macht
auch viel weniger Fehler, da er , aktiv
zuhort” und nichteinfach nureine Ge-
sprachsbrause (iber den Kunden aus-
schiittet. Leider gehort die tagliche
Praxis dem ,Produkterklarer”: Er
muss sich tber die negativen Auswir-
kungen im Klaren sein, die ein erhoh-
ter Redeschwall auf das Verhand-
lungsergebnis haben kann. Die Kunst
zu langweilen besteht im Ubrigen
auchdarin, alles zu sagen.

Die Marketingfachleute der Industrie
haben sicher viel (iiberfliissige) Krea-
tivitatund Geldin die Entwicklung tol-
ler Vierfarbprospekte investiert. Bitte
beteiligen Sie sich nicht an der gangi-
gen Praxis, diese Prospekte einfach

nur ,zu verteilen”. Oft wird der Pro-
spekt vom ,Produkterklarer” unge-
fragt tiberreicht und landet dann mit
groBer Wahrscheinlichkeit vollkom-
men unbeachtet im Papierkorb. Wenn
Sie sich von Mitbewerbern - die meist
stattVerkauferauchnur Produkterkla-
rer beschaftigen - abgrenzen und un-
terscheiden wollen, konnen Sie das
meist nur durch Mehrwertleistungen.
Die sollten Sie auch visuell und verbal
herausheben. Erfolgreiche Handwer-
ker nutzen Prospekte und sonstige
Verkaufsfordernde Unterlagen daher
vollkommen anders. Sie praktizieren
dieinderangelséachsischenVerkaufer-




welt viel benutzte Technik: ,Pencil-
selling”. Diese kreative Prasentati-
onstechnik hier zu beschreiben ist im
Detail nur schwer méglich. Nurso viel:
der Profiverkaufer hinterlasst mit ei-
nem kraftigen Fettstift dauerhafte
Spuren im Prospekt. Man kénnte auch
sagen, er kennzeichnet und be-
schmiert den tollen Prospekt. Er hat
verinnerlicht , Anders —Als —Andere”
zu arbeiten - daistihm jedes Stilmittel
recht. Hauptsache, der Kunde kann
sich anschlieBend positiv an ihn erin-
nern.

Am besten, Sie besuchen ein profes-
sionelles Verkaufstraining und tben
das im Rollenspiel. Aber Achtung:
Nicht jeder Verkaufstrainer ist auch
wirklich ein erfolgreicher Verkaufer
und Praktiker. Oft versteckt sich hinter
dem Schein nichts anderes als ein an-
JProdukterklarer”, der ich
selbst aber ganz gut verkaufen kann.

derer

Neben der Prasentation ,face-to-fa-
ce” gibt es aber auch noch die ,,Pra-
sentation vor Gruppen”: Viele Hand-
werker, die die enormen Chancen ei-
ner ,Présentation vor vielen Kunden
nutzen, sind versucht, das ,WIE" zu
vernachlassigen, die Didaktik zugun-
stendes ,WAS" jedoch in den Hinter-
grund zu drangen. Oft gehen sie den
sicheren Weg, einen fundierten Vor-
trag mit einer Frontalprasentation zu
halten, als sich auf das Wagnis einzu-
lassen, durch die Aktivierung der Teil-
nehmer unvorhersehbare Entwick-
lungen zu riskieren. Aber dieser siche-
rere Weg bedeutet fiir die Teilnehmer
meistens Langeweile, wenigerAnima-
tion. , Da konnte man sich die Prasen-
tationsmappe auch zu Hause anle-

sen”, wird sich so mancher gelang-
weilte Zuhérer sagen. Die Chancen,
diesich durch die direkte Begegnung
im Prasentationsraum bieten, sind
leider vertan. Die Pinnwand gehért
neben Overheadprojektor und dem
Flipchart zu den auBerst lebendigen
,Dinosauriern” der Prasentations-
techniken. Wenn die Mobilisierung
der Teilnehmer im Vordergrund steht
und eine aktive und kreative Mitar-
beit gewiinscht wird, sollten Sie je-
doch auf keinen Fall auf die Pinn-
wand verzichten. Der Overheadpro-
jektor und seine computergestiitz-
ten Nachfolger gehéren jedochin die
Kategorie der ,Moderationskiller”.
Dennoch liegen diese Gerate immer
noch im Trend — und sind so schnell
auch nicht totzukriegen.

METAFol als echte Alternative steht
fir Kombination moderner META-
PLAN — Prasentationstechnik und
klassisch langweiliger Folienprasen-
tation (Wordspiel von mir). METAFol
lebt von: Uberraschungseffekten,
Showeinlagen und Bewegung. Die
Wissensvermittlung  steht dabei
nichtimVordergrund, sonderndieto-
tale Akzeptanz bei den Teilnehmern.
Somit eignet sich METAFol ganz her-
vorragend fiir Verkaufsprasentatio-
nen. Beobachten Sie dabei laufend
die Reaktion der Zuhorer, ob sie auf
Zustimmung, Widerspruch oder auf
Verstandigungsschwierigkeiten hin-
weisen. Vermeiden Sie alles, was ne-
gative Geflihle beimTeilnehmer aus-
|6st, zum Beispiel Arroganz und Do-
minanzgebarden. Oder — stellen Sie
sich doch einfach einmal die Frage,
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ob lhre Zuhérer bereit waren fiir Ihre
Prasentation auch Eintrittsgeld zu
zahlen —wenn Nein, dann stimmt et-
was mit lhrer Prasentationstechnik
nicht.

Als Chef hat man es bekanntlich
manchmal auch nicht ganz leicht. Be-
sonders, wenn in der Verkduferkonfe-
renz schon wieder ein Thema zerredet
wird nach der bekannten Methode: Ei-
ner gegen alle, jeder gegen jeden, und
schlieBlich alle einandervorbei.Wirle-
ben eben im Zeitalter des leeren Ge-
schwatzes. Was in Politikerinterviews
und Talkshows noch Unterhaltungs-
wert hat, im Unternehmen ist es reine
Vergeudung. Bereits der Einsatz von
Moderationskarten verwandelt ein
monotones Meeting in eine hochin-
spirierte Ideenschmiede. Und ein sim-
ples Flipchart verkniipft vor den Au-
gen der Beteiligten die gesammelten
Einfélle zu komplexen Lésungsansat-
zen. Wenn Sie Folien nicht vermeiden
konnen, sollten Siesichjedoch auffiinf
wichtige Folien beschranken. Achten
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Siebittedarauf, dass Sieals Moderator

durch die Technik nicht zu sehr in den
Hintergrund gestellt werden.

e |hr Auftreten und lhre Personlichkeit
sind wichtiger fiir die Vertrauensbil-
dung, als eine frontale Multimedia-
show oder gar eine Frontalschlacht
mit Folien

Fazit: Lieber einen von ,Pencil-sel-
ling” gezeichneten Katalog iberrei-
chen, der Beachtung findet, als Pro-
duktunterlagen, die von einem , Pro-
dukterklarer” tiberreicht wurden, und
schnell vergessen werden. Lieber ei-
nenHandwerker,andenmansicherin-
nert, weil er ,Anders—Als—Andere”
prasentiert hat, als einen Verkaufer,
den man schnell abgehakt hat. Bitte
klicken Sie www.ewald-w-schnei-
der.de/Shkseminare.ntml Auf dieser

Website finden Sie auch alle in diesem
Branchenmagazin abgedruckten Arti-
kel von Ewald W. Schneider und Part-
nerin der Ubersicht.
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