
Versicherung: Bei Frauen fällt die Ausstattung
oft niedriger aus als bei Männern.
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„Werden Sie zum Rosinen-Picker", wenn Sie potenzielle Kunden bewer-

ten. Das empfiehlt Dirk Preußners im Buch „Mehr Erfolg im Technischen

Vertrieb". Dieser ist seiner Meinung nach nicht zwingend an eine große

Verbesserung geknüpft, sondern ergibt sich aus der Summe kleiner Ver-

änderungen. Anregungen zu 15 Bereichen mit Verbesserungspotenzial

liefert er ebenso wie Interviews mit erfolgreichen Führungskräften aus

Unternehmen und Beispiele für offene Fragen. Thematisiert wird auch

der Umgang mit Schein-Einwänden wie „Der Preis ist zu hoch". Gabler
Verlag, Wiesbaden 2009,159 S., 28 Euro, ISBN: 978-3834911476 <-

Tipp: Haptik - wer berührt, führt

Aktives Zuhören, „ganz Ohr sein", körpersprachliche Signale

aussenden, Ziele bildhaft darstellen: Führungskräfte nutzen

vor allem den visuellen und auditiven Sinneskanal. Mitarbei-

ter begreifen Dinge jedoch am besten, wenn sie sie zudem

be-greifen können und eine Information auch über die kör-

perliche Wahrnehmung erlebbar wird. „Haptik" kommt aus

dem Griechischen, bedeutet „den Tastsinn betreffend" und
bereichert Ihre Führungsarbeit:

• Wer berührt, führt: Der Händedruck bei der Begrüßung

kann dazu dienen, Vertrauen aufzubauen oder Führungs-

stärke zu demonstrieren, je nach Kontext. Achtung: Berüh-

rungen wie das Führen des Mitarbeiters durch den Griff an

den Ellbogen müssen im Rahmen der gesellschaftlich akzeptierten Konventionen

bleiben. Ansonsten halten Sie zirka 80 Zentimeter Abstand zum Gegenüber.

• Sie wollen dem Verkäufer zeigen, dass eine Verhaltensänderung oder eine Ver-

kaufsstrategie zu Mehr-Umsatz führt. Lassen Sie ihn diesen Mehr-Umsatz mit einem

Taschenrechner selbst ausrechnen. Ihr Verkäufer denkt: „Wenn ich es selbst aus-

rechne, ist es auch richtig."

• Es gibt Verkaufshilfen, um Kunden haptisch zu überzeugen. Zum Beispiel: Ihre Ver-

käufer lassen den Kunden selbst rechnen, ihn Notizen machen, das Produkt anfassen,

beschnuppern, ertasten. Sie machen die Übergabe der Visitenkarte zu einem unver-

gesslichen Aha-Erlebnis, indem Sie Ihren Mitarbeitern zu einer Karte zum Ausklappen

oder mit einem ungewöhnlichen Aufdruck (Anfahrtsskizze) verhelfen. <-

Karl-Werner Schmilz ist
Unternehmer und Autor.
Kontakt: www.haptische-
verkaufshilfen.de

Männer zeigen sich fast allen Vertriebs-

wegen der Assekuranz gegenüber offener

als Frauen, doch stößt der Vertreterbesuch

in den eigenen vier Wänden bei Damen auf

größere Gegenliebe. Das zeigt die Studie

„Frauen als Zielgruppe der Assekuranz" des

Marktforschungs- und Beratungsinstituts

„Yougovpsychonomics". Unterversorgt

seien sie vergleichsweise bei Produkten wie

Kapital-, Lebens-, Renten-, Berufsunfähig-

keits- oder Unfallversicherungen.

www.psychonomics.de <-
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Profitselling lautet das Rezept, das Unter-
nehmen gerade in wirtschaftlich schweren

Zeiten vor Rabattschlachten und Preis-

spiralen bewahren soll. Wie Sie mit besse-
ren Preisen mehr Gewinn erzielen können,

zeigt Verkaufstrainer Thomas Burzier im

Buch „Mission Profit: Die Lizenz zum Ab-

schluss". Das Besondere: Szenen aus dem

Verkäuferleben sind im Stil eines 007-

Agenten-Thrillers beschrieben. Wesentliche

Tipps gibt es in Form von Tagebucheinträ-

gen wie durch übersichtliche Dossiers und
Sales-Science-Reports. Berücksichtigen

Sie diese, kann es am Ende auch heißen:

„Warten Sie's ab. Man wird Sie anrufen."

Gabal Verlag, Offenbach 2009; 234 S.;
29,90 Euro; ISBN 978-3897499140 <-
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