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Der Bluft schadet dem Gescha

Strategie. Schwindeln erlaubt? Der Verkaufer schafft damit eines: Er vergrault Kunden

VON NICOLE THURN

DieMilchschnitteist,,sowertvoll
wie ein kleines Steak”, das Deo
hélt garantiert 24 Stunden, das
,Fun-und ActionjoghurtfiirKin-
der® hat acht Stiick Wiirfelzu-
cker im Becher.

Die Nonprofit-Organisation

Foodwatch lasst derzeit Konsu-

menten {iber die dreiste Liigen
im Lebensmittelhandel abstim-
men. Die Werbung verkauft
Traume. Und ein bisschen Bluf-
fen gehort doch zum Verkau-
fen, oder?

,Nein®, sagt Wolfgang Muf-
fat, Geschéftsfithrer des Trai-
ningsanbieters Salesfocus, der
Verkéaufer zu echten Verkaufsge-

»Ein Verkdufer muss
zwei Fahigkeiten
haben: Den Mund

halten kénnen und
zuhoren.”

Wolfgang Muffat
Geschaftsfihrer Salesfocus

SALESFOCUS

sprachen begleitet. Denn: ,Fi-
nen Neukunden zu gewinnen
ist acht bis zehn Mal aufwendi-
ger als einem bestehenden Kun-
den erneut etwas zu verkau-
fen.“ Und wer einmal beim Pro-
duktgebluffthat,demtrautman
nichtmehr. Dielangfristige Kun-
denbeziehung stehe mit dem
Bluff auf dem Spiel, sagt der Ver-
kaufsexperte. ,Bluffen ist ge-
schaftsschadigend. Erzdhle ich
als Verkdufer das Blaue vom
Himmel, habe ich vielleicht ei-
nen Quick Win. Aber der Kunde
wird kein zweites Mal bei mir
kaufen.” Es sei viel verfiihreri-
scher, den Kunden fiir die nichs-
ten fiinf Jahre zu gewinnen. Da-
zu brauche es Vertrauen.

Auch Judith Novak, Ge-
schiftsfithrende Gesellschafte-
rin der Personalberatung ANO-
VA mit Schwerpunkt auf Ver-
trieb und Technik, halt den
Bluff fiir fragwiirdig: ,,Die Frage
ist: Was ist noch sportlich und
wann disqualifiziere ich mich
beim Gesprichspartner und
schade damit meinem Unter-
nehmen.“ Produkte und Dienst-
leistungen miissten von Grund
auf ehrlich prasentiert werden.
Bei Preisverhandlungen sei es
dagegenlegitim, einen Verhand-
lungsspielraum zu schaffen:
,Dann ist ,Bluffen‘ ein Ausloten
oder Jonglieren, um fiir beide
Seiten eine Win-Win-Situation
zu generieren.

Wenn ehrlichamldngstenwihrt
— wie schafft man es, sein Pro-
dukt an den Kunden zu brin-
gen? ,Verkaufen Sie nutzen-,
nicht produktorientiert®, rat
Muffat. Viele Verkaufer wiirden
den Fehler machen, dem Kun-
den alle Details zur Ware zu er-
zahlen. Sie seien ,vollgestopft

mit Informationen, fragen den
Kunden viel zu wenig, was ihm
wichtig ist.“ Die Annahme, ein
Verkaufermiissenurgutundviel
reden konnen, sei falsch. ,Er
muss zwei Fahigkeiten haben:
,Den Mund halten konnen und
zuhoren.“ Das Credo laute: Den
Kunden also zu dessen Bediirf-

nissen befragen und erst dann
die passenden Produktmerkma-
le beschreiben. Denn: ,,Die vie-
len PS eines Autos haben kei-
nenNutzen, wenn derKundelie-
ber einen grofen Kofferraum
will“, sagt Muffat. Ein guter Ver-
kéufer verkaufe das passende
Produkt, ,,nicht das teuerste®.
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Mit der Liige
kommt man
als Verkdufer
nicht weit




