Der Tipp des Monats Oktober 2012
Autor: Klaus Steinseifer

Verkaufen im Handwerk

Zwischenmenschlich verkaufen schafft volle Auftragsbiicher!

Verkaufen heiBt, dem Kunden zu helfen, in die richtige L6sung zu investieren. Und das ist Ihre
Chance im Handwerk. Die Voraussetzungen fir ein erfolgreiches Verkaufsgesprach miussen Sie
daflir mitbringen. Die fachliche Kompetenz, mit Ihrem Fach-, Produkt- und Systemwissen, ist der

kleineste Teil der Anforderungen im zwischenmenschlichen Verkauf.

Verkaufen ist die Darstellung der eigenen Person mit Ihrer Auftrittskompetenz

Die ersten drei Sekunden entscheiden, ob Sie eine Chance auf den Auftrag ha-

ben oder nicht. Verkauf ist kein Wettkampf der Produkte oder Dienstleistungen, ﬁ
sondern 55 % Erscheinungsbild, 38 % Umgangsformen und nur 7 % Wissen. -—') o
Verkauf hat mit der subjektiven Wahrnehmung Ihrer Persénlichkeit zu tun. Sie \

verkaufen keine handwerkliche Dienstleistung, Sie verkaufen zundchst einmal sich selbst! Es be-
kommt derjenige den Auftrag beim Privatkunden, der passend und authentisch angezogen ist und
sein erster Auftritt zweifelsfrei ein Platzangebot auf dem weiBen Designersofa des Kunden zur

Folge hat. Da hilft Ihnen die noch so saubere Berufskleidung nicht, um diesen Platz zu ergattern.

Verkaufen ist die stindig offene Haltung Ihres Korpers
VerschlieBen Sie nichts an Ihrem Korper, verschranken Sie Ihre Arme nicht und legen Sie im Sit-

zen Ihre Beine nicht Ubereinander.

Verkaufen ist die Kunst der klaren, deutlichen und verstiandlichen Sprache
Reden Sie ohne Dialekt, damit der Kunde, der nicht aus Ihrer Region kommt, Sie auch versteht
und benutzen Sie keine Fachwérter oder Ihr Fachchinesisch, mit dem der Kunde nichts anfangen

kann. Sprechen Sie eine verstandliche Sprache, die Ihr Kunde versteht.
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Verkaufen ist der zwischenmenschliche Umgang mit Ihren Kunden

Horen Sie Ihrem Kunden genau zu und beobachten Sie die Geschehnisse mit allen Sinnen. Zeigen
Sie Interesse und bringen Sie geniligend Zeit flir das Verkaufsgesprach mit. Lernen Sie aus der
Korpersprache die Bedurfnisse Ihres Kunden zu erkennen und gehen Sie darauf ein. Versuchen
Sie niemals den Kunden von Ihren Systemen zu (lberzeugen, wenn es nicht in seinem Wunsch-

trend liegt. Sie werden dabei als Verlierer aus dem Gesprach herausgehen.

Wenn Sie Lust auf Auftrage haben, verhalten Sie sich bitte richtig!

Kleidung sauber - ordentlich - farblich passend

Haltung aufrecht - selbstbewusst

Kodrpersprache offen - Handreichung? (Achtung: nicht jeder reicht Ihnen die Hand!) - lacheln
Nichts am Kd&rper verschlieBen!

Blickkontakt Augen auf Augenhdhe
Augen nicht Gber den Kdérper wandern lassen!
Nicht mit den Augen beurteilen!

BegriiBung Guten Tag... | Visitenkarte (Ihre Kontaktdaten)!

Aussprache verstandlich - deutlich - ruhig - sachlich - freundlich

Stellen Sie offene Fragen!

Lernen Sie sich selbst, Ihr Unternehmen darzustellen und ins rechte Licht zu riicken. Es ist ein
Lernprozess der Selbstdarstellung, denn ihre Konjunktur missen Sie sich selbst gestalten und
keiner wird Ihnen dabei helfen. Ihre Kunden werden anspruchsvoller, wollen sich mit ihrem
Handwerker wohlfiihlen und von ihm betreut werden. Der Markt fir gutes, zwischenmenschliches

Verkaufen ist flir Sie bereit, wenn Sie die Regeln beachten!

Naturlich steht Ihnen unsere Hilfe zur Verfligung. In unserem Seminar Management im Hand-

werk wird auch das Thema Verkaufen behandelt. Oder besuchen Sie unser Seminar fir das zwi-

schenmenschliche Verkaufen im Handwerk.
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Ausfihrliche Informationen Uber unsere Qualifizierungsarbeit in der
modernen, zukunftsorientierten und nachhaltig erfolgreichen Unter-
nehmensentwicklung und Unternehmensfihrung finden Sie unter
www.steinseifer.com.

So erreichen Sie mich:
Telefon +49 (0)174 2493577
Mail klaus.steinseifer@steinseifer.com
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