ANREGUNGEN FUR DEN UNTERNEHMENSERFOLG METHODIK

Die Herausforderungen fiir den Verkauf
dndern sich — in den meisten Féllen wird es
schwieriger, Kunden zu gewinnen und vom
Wert der eigenen Leistung zu (iberzeugen.
Das erfordert eine entsprechend angepasste

Vorgehensweise.

Verkaufen Sie
mit Perspektive

Nicht einmal mehr ein Viertel der Kunden im
B-to-B-Geschéft (Business-to-Business) sucht
den friihzeitigen Gesprachskontakt mit Verkau-
fern, um diese bei der Losung von geschiftli-
chen Problemen in einer frihen Phase ihrer
Uberlegungen einzubeziehen. Das ergab eine
aktuelle internationale Befragung von Unter-
nehmen (CSO Insight Studie 2018, ,Buyer Pre-
ference Study"). 70 Prozent der befragten
Kauforganisationen nehmen den Kontakt zu
Verkdufern erst sehr spét in der Entscheidungs-
phase auf. Die Chancen fiir den Verkiufer, sich
dann noch von anderen Anbietern unterschei-
den zu koénnen, wird dadurch immer geringer:
68 Prozent der Kunden erkennen keine inhaltli-
che Differenzierung der Anbieter — aufer dem
Preis.

Wie konnen wir dieser fiir den Verkauf ge-
fahrlichen Entwicklung entgegenwirken? Wie
schaffen wir es, friiher im Beschaffungsprozess
den Kontakt aufzunehmen und Interesse aufzu-
bauen, um vom Kunden als relevanter Partner
bei der Losung seiner zukiinftigen Aufgaben-
stellungen wahrgenommen zu werden? Die

oben genannte Untersuchung hat auch erge-
ben, dass Kunden durchaus Interesse an einem
frihzeitigen Kontakt mit dem Verkdufer haben.
Vor allem in drei Situationen: wenn die Kun-
densituation herausfordernd und komplex ist,
wenn Entscheidungsbeteiligte gréRere Risiken
tbernehmen miissen und wenn die Erwartun-
gen an Verkdufer in der Kundenwahrnehmung
ibertroffen werden. Die Erwartungen an den
Verkdufer lauten dabei: ,Kennt er sich aus in
meinem Geschaftsumfeld und lasst er fiir mich
hilfreiches Geschéftsverstindnis erkennen (nicht
nur eigene Produktkenntnis)? Erlebe ich die
Kommunikation und das Gesprach mit ihm als
wertvoll und nutzenbringend?" Entscheidend
aus Kundensicht ist dabei: ,Komme ich durch
die Zusammenarbeit mit diesem Verkdufer in-
haltlich weiter, indem ich durch ihn neue Per-
spektiven und damit Méglichkeiten fiir meine
geschéftlichen Aufgabenstellungen erkenne, al-
so dazulernen kann?"

Dieser wahrgenommene Qualititsaspekt in
der Zusammenarbeit — der Kunde erkennt und
erhdlt neue Perspektiven fiir die zukiinftige Be-
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arbeitung seiner Aufgaben — kann den ent-
scheidenden Unterschied ausmachen und das
Interesse an einer Zusammenarbeit wecken. So
ergab die Studie, dass rund 45 Prozent der un-
tersuchten Verkaufsorganisationen das ,Ver-
kaufen mit Perspektive" schon aktiv pflegen
(etwa durch entsprechende Qualifizierung der
Verkdufer) — und damit zu um zwé6lf Prozent
besseren Abschlussquoten kommen. Sie konn-
ten auBerdem die Beziehungs- und Kontakt-
qualitit deutlich steigern, was sich letztlich in
einer héheren Wertschdtzung der Verkaufer
ausdriickt. Bei den wirklich professionellen An-
wendern des , perspektivischen Verkaufsansat-
zes" waren die Abschlussraten im Vergleich
zum traditionellen, produkt- und preisorientier-
ten Verkaufsvorgehen sogar um bis zu 23 Pro-
zent hoher.

Verdnderungen
auf Kundenseite

Wie kann dieses , Verkaufen mit Perspektive”
nun gelingen? Wie kénnen Sie attraktive Per-
spektiven fir den Kunden entwickeln und damit
sein Interesse an einer Zusammenarbeit mit lh-
nen steigern? Starten Sie mit solider Vorberei-
tung zu einem zentralen Thema: Was sind die
wichtigen Veranderungen auf der Kundenseite?
Kunden kaufen Produkte, Dienstleistungen oder
Lésungen, weil sie auf Verdnderungen in ihrem
Marktumfeld reagieren miissen oder sich darauf
vorbereiten wollen. Diese Veranderungen kon-
nen eine Chance oder eine Bedrohung fiir den
Kunden darstellen, beispielsweise extern ...

B ... im Markt des Kunden: Wo will dieser
Kunde erfolgreich sein? Welche Verdnderun-
gen finden dort statt (z.B. politisch, wirt-
schaftlich, regulatorisch, demografisch)?

H ... bei seinen Kunden: Welche Anforde-
rungen werden dort aufkommen? Wie ver-
4ndert sich das Kauf- und Entscheidungsver-
halten seiner Kunden? Wo kommen die neu-
en Kunden her, um als Unternehmen zu
wachsen?
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MW ... sein Wettbewerb: Was muss er tun be-
ziehungsweise verdndern, um gegen neuen
oder wachsenden Wettbewerb gewappnet zu
sein? Welche neuen zukiinftigen Wettbewer-
ber sind zu erwarten? Wie will er damit um-
gehen?

Veranderungen ergeben sich fir den Kunden
vielleicht auch aus internen Verdnderungen, et-
wa hinsichtlich ...

B ... seines Angebotes: Welche Produkte
und Dienstleistungen plant er oder sind er-
forderlich, um wettbewerbsfahig zu bleiben?
Welche Technologien sind zu integrieren
(Stichwort Digitalisierung)? Welche werden
keine Bedeutung mehr haben und missen er-
setzt werden?

M ... seiner Strategie und Taktik als Un-
ternehmen: Welche sind fur Sie erkennbar?
Was und wie kommuniziert |hr Kunde am
Markt? Wie erfolgt der Verkauf und welche
Herausforderungen werden sich dort stellen?

N ... seiner Organisation und der han-
delnden Personen: Wie verdndert sich sein
Unternehmen? Welche wichtigen personel-
len Verdnderungen auf Fiihrungslevel sind zu
erwarten?

Auf den wichtigen ersten Kontakt und eine
wirkungsvolle individuelle Ansprache Ihrer Kon-
taktperson(en) sollten Sie sich intensiv vorberei-
ten. Die Recherche tber Internet, Kunden-Web-
site und soziale Netzwerke wie XING oder Lin-
kedin ist heute Pflicht: Was kénnte diese Un-
ternehmen beziehungsweise diesen Ansprech-
partner umtreiben? Worauf sollte ich in der
Kontaktansprache abheben, um auf Interesse
zu stoBen, weil ich eine Perspektive auf sein Ge-
schidftsumfeld und Unternehmen erkennen las-
se? Damit kann ich als Verkdufer einen soge-
nannten triftigen, weil attraktiven Gesprachs-
grund formulieren.

Diesen Ansatz — die Veranderungsthemen des
Kunden zu erkennen und ihm (aufgrund lhrer
Geschiftskenntnis, Expertise und Erfahrung mit
anderen Kunden in der Branche) zusitzliche
neue Perspektiven zu vermitteln — gilt es auch
im Gesprdch konsequent umzusetzen. Im Vor-
dergrund steht zundchst das gemeinsame Ent-



ANREGUNGEN FUR DEN UNTERNEHMENSERFOLG

wickeln von Perspektiven und Verstandnis zu
den Herausforderungen und erforderlichen Ver-
anderungen: ,Wo will der Kunde hin? Welche
Themen hat er zu bewdltigen? Auf welche Zie-
le kann ich mit meiner Ldsung einzahlen und ei-
nen Beitrag leisten?”

Verwenden Sie im Verkaufsgesprach nicht zu
viel wertvolle Zeit darauf, zu verstehen, wie in
der Vergangenheit oder aktuell gearbeitet wur-
de. Diese Themen sind ja bereits geldst. Wichti-
ger ist der gemeinsame Blick auf zukiinftige
Themen, Aufgaben und Herausforderungen,
die noch nicht geldst sind und bei denen Sie ei-
nen Beitrag leisten kénnen. Hier liegt lhr Ver-
kaufspotenzial, hier hat noch niemand verkauft
und hier gibt es aktuell auch noch keinen Wett-
bewerb. Hier konnen Sie noch attraktive Per-
spektiven flir eine Zusammenarbeit und vor al-
lem fiir einen Wertbeitrag zur Aufgabenstellung
Ihres Kunden aufzeigen.

+Mit Perspektive verkaufen” kann aber auch
bedeuten, dass Sie aufgrund lhres Wissens und
fundierter Kenntnis neue Perspektiven aufzei-
gen kénnen. Und zwar mit vier verschiedenen
Gesprdchsstrategien:

H Unerkanntes Problem: Helfen Sie dem
Kunden, ein Problem zu erkennen, das er bis-
her noch nicht wahrgenommen hat oder des-
sen Ausmal und Konsequenz er nicht ein-
schitzen kann: ,Die Erfahrung mit anderen
Kunden zeigt, dass folgende Thematik ... oh-
ne entsprechende Vorbereitung dazu fiihren
kann, dass ... Wie schatzen Sie das ein? Sehen
Sie hier Handlungsbedarf?"

H Nicht wahrgenommene Chance: Sie er-
kennen fir den Kunden Madaglichkeiten,
Marktchancen wahrzunehmen, und kénnen
dabei helfen. Diskutieren und entwickeln Sie
seine Einschatzung dazu: ,Marktzahlen/Er-
fahrungen mit anderen Kunden belegen, dass
Potenzial besteht im Bereich xy. Wie sehen
Sie das? Wenn wir hier eine Méglichkeit ha-

ben, das Potenzial fiir Sie zu heben, wire das
ein Ansatz flir eine Zusammenarbeit?“

H Unerwartete Losung: Eine attraktive L6-
sung leistet einen wertvollen Beitrag zu Ziel-
und Aufgabenstellungen des Kunden. Je bes-
ser Sie verstanden haben, was der Kunde auf-
grund von notwendigen Anpassungsverdn-
derungen am Ende erreichen will, umso fun-
dierter kénnen Sie eine Perspektive auf lhren
Lésungsvorschlag einbauen. Es gewinnt der
Verkdufer, der in der Wahrnehmung des Kun-
den bei seinen Themen am besten unter-
stitzt. Was machen Sie anders/besser als an-
dere?

B Vermitteln von Fidhigkeiten und Res-
sourcen: Wenn Sie solide verstanden haben,
was der Kunde bis wann in welcher Form und
warum erreichen will und welche Verinde-
rungen er angehen will, kdnnen Sie besser ei-
ne Uberzeugende Perspektive auf Ihre Fahig-
keiten und Ressourcen zur Losung dieser
Themen aufzeigen.

Bei all diesen Ansdtzen stehen immer der Kun-
de und seine Perspektive im Vordergrund des
Gesprdchs. Diese zu verstehen und gemeinsam
weiterzuentwickeln, setzt vor allem einen kon-
sequenten und soliden Frageprozess voraus, be-
vor Produkte und Leistungen vorgeschlagen
und argumentiert werden. Vermitteln Sie zu-
ndchst Perspektiven und Anregungen. Das
macht den Gesprachskontakt fir lhren Kunden
wertvoll und attraktiv — und dann nimmt er sich
auch in einer frilhen Phase seines Entschei-
dungsprozesses Zeit fiir Sie. Diese kénnen Sie
dann nutzen, um sich als relevanter Partner bei
der Bewiltigung seiner geschdftlichen Heraus-
forderungen und Chancen zu positionieren und
lhre Verkaufschancen damit deutlich zu stei-
gern. |
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