MANAGEMENT

Erfolgreich verkaufen (Teil 6)

»Meine sehr verehrten Damen und Herren ...« — die Vorstellung, vor einer Gruppe von Leuten

eine Rede halten zu miissen, treibt so manchem den AngstschweiB 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 schldgt bis zum Hals, die Hande sind schweiBnass, ein dicker
KloB verhindert das Sprechen. Was nun?

er erfolgreich sein

will, muss andere

tberzeugen kon-
nen und auch frei reden kon-
nen. Die Karriereleiter erklim-
men die kommunikativ ver-
sierteren  Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter. Wer wiirde
einen stammelnden, nach
Worten ringenden Mitarbei-
ter beférdern? Durch Sprache
—und nicht nur durch gespro-
chene, sondern auch durch
Korpersprache — wird Souve-
ranitdt und Selbstbewusstsein
demonstriert.

Korperhaltung

Der erste Eindruck entsteht
durch das kérperliche Verhal-
ten, Ihre Augen sind der kr-
zeste Weg zu lhren Mitmen-
schen, lhre Stimme zeigt,
wessen Geistes Kind Sie sind
- erst dann entscheidet der
Inhalt, das Fachwissen. Wer

bei seiner Rede standig auf
den Boden oder in seine No-
tizen schaut, macht einen un-
sicheren oder desinteressier-
ten Eindruck.

Rhetorik

Dem  Gesprdchspartner
wird bei guter Rhetorik das
Gefiihl vermittelt, dass seine
Aussagen besonders wichtig
sind. Dadurch wird er gleich-
zeitig angeregt, weiterzuspre-
chen und thnen Informatio-
nen zu liefern. Nehmen wir
als Beispiel die »verbalen Ver-
starker«: »Sie sagen Herr
Drescher, dass Ihnen zur Um-
stellung die Zeit fehlt, haben
Sie auch berticksichtigt, ... 7«
oder »Sie sagen zu Recht
Herr Lamm, dass die Anlage
einen stolzen Preis hat, stolz
sind aber auch unsere Leis-
tungen ...!« Wichtig ist, dass
Sie fur thre tagliche Arbeit mit
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einigen rhetorischen Finessen
experimentieren. Schlimms-
tenfalls sagt der Kunde: » Auf
welchem  Verkaufstraining
waren Sie denn jetzt schon
wieder?« Macht nichts, der
Kunde ist froh gelaunt, und
gut gelaunte Kunden erteilen
leichter Auftrage.

Kassettenkurs

Audiokassetten und
AuBendienst sind zwei Dinge,
die einfach zusammengeho-
ren. Die Vertriebsverantwort-
lichen sollten einfach nicht
mehr langer mit ansehen, wie
Ihre Mitarbeiter vielleicht 15
Stunden oder mehr pro Wo-
che unproduktiv hinter dem
Steuer eines Wagens zubrin-
gen. Viele Fuhrungskrafte,
die aus Angst vor einer Bla-
mage nie ein Rhetorikseminar
besuchen wirden, nutzen
schon seit langem Kassetten-

kurse um sich auf Redeauf-
tritte vorzubereiten. Da Kas-
setten daflr sind mehrmals
gehort zu werden, lassen sich
ihre Inhalte wesentlich besser
nutzen. Ein Buch wird dage-
gen hochst selten zweimal
gelesen. Wer regelmaBig und
bewusst Kassetten hort, lernt
auch im personlichen Ge-
sprach besser zuzuhéren. So-
mit bieten die Kassetten ein
Hortraining und machen zum
Beispiel Verkaufer, quasi
nebenbei, zu Kommunika-
tionsprofis.

Fazit: Wer an seiner Per-
sonlichkeit arbeitet und ein
Repertoire von Techniken be-
sitzt, kann im Redefall ein vol-
les Register ziehen. Rhetorik
die wirkt und viel bewegt, ist
nicht Privileg weniger Auser-
wahlter, sondern erlernbares
Handwerk.
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