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Hardselling oder Softselling?

urverbindlichen Small Talk,

Der AuBendienstier muss
G @nen Mo an ausne-
wogensn Kompetenzan
veriligen.
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Methoden-Mix

ermoglicht
Flexibilitat

Der erfolgreiche Finanzberater verflgt lber ein
Verkaufs- und Methoden-Set sowie einen Mix an
ausgewogenen Kompetenzen und setzt dies flexibel

und situativ ein. So kann er individuell auf die
Kunden eingehen.

| Einbahnstraflendenken fihrt in die

Sackgasse - diese Erfahrung machen
Aullendienstler in der Finanzdienst-
leistungshranche immer wieder: Wenn
der Finanzberater das Beratungsge-
gprich mit einem Small Talk einleitet,
der das Eis brechen soll, jedoch auf den
dominanten Kunden trifft, der sofort wis-

| sen will, wie es um die Renditeerwar-

tungen steht, fihlt sich der EKunde

| unwahl. Und auch der Berater, dem es
| micht gelungen ist, sich aul die individu-

elle Persinlichkeit des Kunden und des-
sen Erwartungen einzustellen. Weiteres
Beizpiel: Ein Finanzberater verhandelt
mit zwei gleichberechtigten Geschéfts-
filhrern. Der eine ist ein richtig harter
erhandlungshund®, der andere will
die Vertrauenswiirdigkeit des Auflen-
dienstlers prifen: Dieser muss dann bei-
des leisten — dem einen gegeniiber
Fachwissen und Branchenkenntniz an
den Tag legen, beim anderen ist Sozial-
kompetenz und emotionale Intelligenz
gefragt

Gemeinsamer Nenner der Beispiele: Die Gespriche laufen nicht so, wie es sich
die AuBiendianstier vorgastelit haben, dis Verkaufssituationen wechseln, und sie
sind nicht fiexibel genug, situations- und kundenangemessen 2u reagieren, Sie las-
sen sich verwirren, sind blockiert und haben Angst, der neuen Situation nicht
gerecht zu werden, Und so ziehen sie sich auf sicheres Terrain zuriick: Der
eine Uberschittet den Kundan mit noch mehr Produkdtinfos, der andere fillchtet in

Verkdufer UND Berater. Seit einer Studie
der Unternehmensberatung Infoteam
Sales Process Consulting AG herrscht
Uneinigkeit dber die unabdingbaren
Kompetenzen der Aullendienstler. Eines
der Ergebnisse: Die meisten Vertriebs-
organisationen legen zu viel Wert auf die
Sozialkompetenz threr Mitarbeiter und



ProSymbio®
MNur so entsteht
Verkaufserfolg

Verkaufen

Genau Mafi nehmen. Es fiihrt kein Wep daran vorbed: Der AuBencienstier darf kein Softseller

zu wemg auf Fachkompetenz, Branchen-
erfahrung und Beratungs-Know-how.
Das Problem: Die Unternehmen wiin-
schen es genau andersherum. .Soziale
Eompetenz und kommunikative Fahig-
keiten™ ranmeren in der Erwartungsliste
der Unternehmen an sechster Stelle, bei
den Vermiebsorganisationen an erster.
Droht den Kundenberatern der Umsatz-
einbruch. weil sie zu ,soft” vorgehen
und dariber ihr eigentliches Geschaft
vernachlassigen, namlich das Verkau-
fen? Schon werden Fronten aufgebaut -
dort der Verkaufer, der konsequent den

mit hoher Sozialkompetenz oder ein Hardseller mit ausgezeichneter Fachkompeatenz und knallhar-
ter Abschiusstechnik sein — beides st notwendig. Seing Menschenkenntnis hitft ihm 2u erken-
nen, mit welchem Kundentypus er es 2u tun hat. Er setzt Typologien ein, mil denen er Kunden
ginem Perstnlichkeitstypus zuordnat. Schiielich greift er in seinen Methoden-Kicher, in dem
sich zahireiche Kommunikationstechniken, Verkaufsmethoden, Coachingkompetenzen und
Strategien zum Vertravensaufhau befinden. indem er nichl nur @l e Methode zurickgrei-
fen kann, sondaem mehrare Wahimoglichkeiten hat, begegnet er wechsainden Verkaunssituatonen
scher und kann seine Kundenopesprache jedes Mal auls Meve mallschnestern”

Abschluss sucht, aber verbrannte Erde
zurlickldasst, hier der Berater, der den
Beziehungsaufbau intensiv pflegt, aber
den Auftrag nicht bekommt.

Die naheliegende Losung: Weg vom
Entweder-oder — und hin zum Sowohl-
als-auch. Der AuBendienstler muss dber
ginen Mix an ausgewogenen Kompe-
tenzen verfugen, die er so einsetzt, wie
Situation und Kunde es erfordern. Er
gollte Verkaufer und Berater sein, als
Berater dem Kunden eine gualitativ
hochstehende Beratung vermitteln und
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zugleich zielgernchtet verkaufen und den
Vertragsabschluss suchen. Entschei
dend ist das Bewusstsein, dass man nur
dann ein guter Berater sein kann, wenn
man auch ein guter Verkufer ist - und
umgekehrt

Zudem ist er liber den Kunden genau
informiert durch eine Kundenbe-
fragung, durch Internetrecherche, durch
Kundenunterlagen. Thm ist bewusst,
dass eine Vorgehensweise, die bei man-
chen Kunden die richtige sein mag, bei
anderan wenig nutzt und sich in einem
Kundengesprich die Verkaufssituation
permanent andern kann. Er hat verinner-
licht, dass jedes Kundenunternehmen
anders strukturiert ist und jedes Ge-
sprich jederzeit eine andere Richtung
einschlagen kann, Wichtig ist mithin,
dass er von einer einseitigen Methoden
festlegung wegkommt und KEundenper-
sonlichkeit sowie Methoden in Uberein-
stimmung bringt. Ein umfangreiches
Methoden-Set, in dem die Kompetenzen
wie Zahnriader ineinander greifen, hilft
dem AuBendienstler, diese Ubereinstim-
mung herzustellen und den Kunden im
Wohlfihibereich zu halten. m
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