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Erlebnisorientiertes Verkaufen — Machen Sie mehr
aus lhrer Produktprasentation

Eine Schrankwand im Katalog erkliren, obwohl sie nur 10 Meter entfernt steht? Den Geschmack einer dampf-
gegarten Mahlzeit beschreiben? Wenn Sie es so lesen, klingt es sicher auch fiir Sie ungewdhnlich, oder? In der
Praxis miissen Kunden aber oft ihre Phantasie benutzen, um den Nutzen eines Produkts zu verstehen. In der
Verkaufsprasentation steckt deshalb einiges Optimierungspotenzial.

B Praxisfall S

In einer Zeit, in der der deutsche
Markt fir Kiicheneinbaugerite drama-
tisch zuriickging, verdoppelte ein klei-
ner Vertrieb fiir Kiicheneinbaugerite
jedes Jahr seinen Umsatz. Wie? Ganz
einfach:

Statt mit einer Verkaufsmappe gingen
die AuBendienstmitarbeiter mit einer
Dunstabzugshaube oder auch schon
mal mit einem ganzen Einbauherd zu
Ihren Kunden, den Kiichenstudios.
Obwohl sie nie einen Termin verein-
barten, wurden Sie meist noch am sel-
ben Tag, oft sogar sofort empfangen.
Neugier sitzt bei den meisten Men-
schen tiefer als modernes Zeitma-
nagement. Beim Kunden fiihrten sie
das Gerit, zum Beispiel einen Dampf-
garer dann gleich am praktischen Bei-
spiel — mit mitgebrachten Lebensmit-
teln — vor. Und wihrend das Gemiise
duftend garte, war genug Zeit fir das
Vorrechnen der Renditemoglichkeiten.
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Lassen Sie lhr Produkt
sprechen

Waussten Sie, dass die Schubladen einer
hochwertigen Wohnzimmerschrank-
wand heute bis zu 100 kg tragen? Viel-
leicht haben Sie es schon mal gehért.
Viel eindrucksvoller ist es aber, wenn
ein 95 kg schwerer Kunde sich in die
Schublade setzt und spiirt, dass diese
keinen Zentimeter nachgibt. Diesen
Produktvorteil vergisst er nie wieder.
Oft kénnen Sie Kunden den Produkt-
nutzen mit ein bisschen Phantasie
praktisch erleben lassen. Mit einer
erlebnisorientierten Prasentation
sprechen lhre Produkte fiir sich selbst
und hinterlassen so bei den Kunden
einen bleibenden Eindruck.

FISH! als Erfolgsphilosophie
Die einfache und dennoch wirkungs-
volle Motivationsphilosophie ,,FISH"
ist eine gute Grundlage, Ihre Verkaufs-
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prasentation interessanter und
anschaulicher zu gestalten. Folgende
vier Grundsitze liegen dieser Philoso-
phie zu Grunde:

I. Spielen

Die Verkiufer der Einbaugerate haben
bewusst oder unbewusst angefangen,
mit den Kunden zu spielen. Interaktion
und SpaB haben das Verkaufsgesprich
maBgeblich beeinflusst.

1. Anderen eine Freude bereiten

Die meisten Verkaufsgespriche sind
langweilig und werden vom Kunden
schnell wieder vergessen. Warum
machen Sie sich das Lachen beim Ver-
kauf nicht zum Geschiftsprinzip?
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@ Experten-Rat

Hat der Kunde einmal herzhaft
gelacht, dann ist der Verkauf so gut
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wie in der Tasche. Das Lachen ist der
kiirzeste Weg zur Uberzeugung des
Kunden.
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3. Prasent sein

In wie vielen Unternehmensleitlinien
haben Sie einen dhnlichen Satz schon
gelesen? ,Der Kunde als Mensch steht
bei uns im Mittelpunkt!" Wie ehrlich
das gemeint ist, weill man spatestens,
wenn man einmal mit einer Beschwer-
de in einem siidafrikanischen Callcen-
ter gelandet ist. Prasent sein bedeutet
aber, dem Kunden mit allen Sinnen
gegeniiber zu stehen und ihn mit sei-
nen Bedirfnissen und Wiinschen ernst
zu nehmen!

4. Die eigene Einstellung wahlen
Verkiufern fillt dieses gliicklicher-
weise gar nicht so schwer. Jeder Ver-
kiufer, der schon einmal einen Ver-
kaufstermin vorbereitet hat und dabei
zuversichtlich an den Kaufabschluss
glaubte, hat auch bereits die Erfahr-
ung gemacht, dass seine eigene positi-
ve Einstellung zur Arbeit und zum
Kunden viel zum Erfolg beitragen
kann.
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Ein Radiosender bot seinen regionalen
Kunden, Einzelhdndlern und Kleinbe-
trieben auch die Produktion von Funk-
spots an. Diese wurden vom Mediabe-
rater selbst geschrieben. Die Ergeb-
nisse waren mittelmiBig, Kunden und
Redakteure hatten meist viele Ande-
rungswiinsche und das Schreiben der
Spots verschlang viel aktive Verkaufs-
zeit.

Das Team des Radiosenders beschloss,
die Spots in Zukunft von den Redak-
teuren schreiben zu lassen. Diese ent-
wickelten als erstes qualitativ hochwer-
tige und lustige Musterspots, die fortan
beim Kunden vorgefiihrt wurden.

Die Stimmung im Kundengesprich stieg,
die Mediaberater hatten mehr Zeit fiir
Termine und der Umsatz wuchs seitdem
konstant um 25% pro Jahr.
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Setzen Sie auf Emotionen
Wetten, lhr Kunde glaubt lhnen, dass
eine Keramikspiile bruchfest ist, wenn
Sie einmal einen Topf aus drei Metern
Entfernung hineingeworfen haben!?
Dasselbe funktioniert beim herunterge-
worfenen Glasboden des Kihlschranks.
Natirlich bekommen die Kunden erst
einmal einen riesigen Schreck. Aber das
ist genau das Ziel. Ein Schreck, Lachen
oder ein kulinarischer Genuss losen
beim Kunden starke Emotionen aus.
Der Produktvorteil bleibt dauerhaft han-
gen und der Kunde kauft bei lhnen. @8
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