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Vorwort


Fast 30 Jahre war ich im Verkauf / Vertrieb für ver - schiedene Unternehmen, sowohl auf Hersteller - seite als auch im Groß- und Einzelhandel tätig.


Als Verkäufer / Kundenberater, Gebietsverkaufs - leiter, Verkaufsleiter und als Geschäftsführer; zuletzt als Inhaber einer Versicherungsagentur mit mehreren Mitarbeitern.


In all diesen Jahren habe ich natürlich viel erlebt, viel gesehen und gehört und somit auch jede Menge Erfahrungen sammeln dürfen, die ich nun gerne weitergeben möchte.


Aus der Praxis - für die Praxis, das ist mein Anliegen.


Es gibt viele bestens ausgebildete Verkaufstrainer, Mentoren und Coachs, die sicher theoretisch nahezu perfekt sind, von denen aber einigen die praktischen Erkenntnisse und Erfahrungen fehlen, so dass es für sie schwer ist die Theorie mit der Praxis, also mit der „Wirklichkeit“ zu verbinden.


Praktische Erkenntnisse und Erfahrungen sind in der heutigen Zeit aber unabdingbar, denn daraus ergeben sich vielfältige Schlussfolgerungen für die unmittelbare Arbeit und somit sollte man auf diese nicht verzichten.


Auch ich habe nicht immer alles richtig gemacht.


Aber was ist schon "RICHTIG"?


Damit beginnen schon die Fragen, die Unsicher - heiten, die Überlegungen, die Diskussionen.


Der "Beruf" des Verkäufers / Kundenberaters bzw. des sogenannten Vertreters ist speziell in Deutschland nicht gerade beliebt.


Woran liegt das?


Natürlich immer zuerst an den jeweiligen Personen selbst, deren Auftreten, deren Fachkompetenz ... , aber auch und das in nicht unerheblichem Maße, an den sogenannten Firmenphilosophien der einzelnen Unternehmen und den Anleitungen durch die Chefs und Vorgesetzten.


Welche Stellung haben die Verkäufer/Vertreter/ Kundenberater im Unternehmen, in welche "Zwänge" werden sie gesteckt, wie dürfen sie sich in den Vertriebsprozess einbringen, sind ihre Vorschläge / Ideen gefragt, werden sie regelmäßig weitergebildet und geschult und werden sie angemessen entlohnt?


All das sind wichtigen Voraussetzungen um erfolgreich sein zu können.


Und dann kommt natürlich auch noch das "Wollen und Können" des Verkäufers/Kundenberaters hinzu. Nicht jeder / jede ist dafür geeignet.


Aber auf diejenigen die sich für den Verkauf / Vertrieb entscheiden warten spannende und interessante Aufgaben, die durchaus zu Akzeptanz und Anerkennung führen können.


Entscheidend ist, dass man es "RICHTIG" macht.


Dazu möchte ich Ihnen Vorschläge unterbreiten, die Sie individuell nutzen können aber auch zum eigenen Nachdenken anregen sollen.


Natürlich sind dass alles keine Patentlösungen, die zwingend funktionieren müssen, da nun mal nicht alle Menschen gleich sind (sowohl auf Verkäufer - als auch auf Kundenseite), und sich der "Markt" auch ständig weiterentwickelt, aber wenn Sie zu Ihrer eigenen Individualität finden und diese in der täglichen Tätigkeit entsprechend einsetzten und nutzen, können Sie erfolgreich und anerkannt sein.




Beraten und Verkauft


Sie als Kunde, wie oft haben sie sich schon so gefühlt?


Sie haben entweder von der „Beratung“ nicht wirklich etwas verstanden, weil man Ihnen (für Sie nicht verständliche) Fachbegriffe um die Ohren geschlagen hat, oder aber Sie haben sich von dem „Kundenberater / in – Verkäufer / in“ einfach nicht verstanden gefühlt.


Von der Art und Weise der „Beratung“ mal ganz abgesehen.


Hat sich der „Kundenberater / in – Verkäufer / in“ voll auf Sie (und Ihre Wünsche, Vorstellungen, Bedürfnisse …) konzentriert?


Hat er / sie nach (für Sie akzeptablen) Lösungen bzw. Alternativen gefragt und gesucht?


Hatten Sie das Gefühl im „Mittelpunkt“ zu stehen?


Damit wir uns nicht falsch verstehen, natürlich gibt es solche „Kundenberater/innen – Verkäufer/innen“, die das Alles berücksichtigen, auf Sie und Ihre Wünsche, Vorstellungen, Bedürfnisse … eingehen und somit als „Profis“ agieren.


Diese kann man dann durchaus auch schon als „Kundenmanager“ bezeichnen.


Aber insgesamt gibt es da wohl noch eine Menge Nachholbedarf, auch bedingt durch die sich ständig ändernden wirtschaftlichen Situationen.


Um diesen Nachholbedarf soll es hier gehen, damit Sie sich zum einem als Kunde wohler fühlen und zum anderen als „Verkäufer / in“ weiterentwickeln, besser werden und Ihnen somit letztendlich auch Ihre Arbeit mehr Spaß machen kann.


„Die besten Ideen kommen mir, wenn ich mir vorstelle, ich bin mein eigener Kunde.“


Charles Lazarus




Ist – Stand


Das ganze Leben besteht doch irgendwie aus Kaufen und Verkaufen.


Egal ob es sich dabei um bestimmte einzelne und komplexe Produkte oder um Dienstleistungen aller Art handelt.


Der sogenannte „Deal“ muss auch nicht immer die Komponente Geld beinhalten.


Es gibt vielfältigen Möglichkeiten des „Ausgleiches“.


Aber trotzdem – es geht immer irgendwie ums – Kaufen und Verkaufen!!!


Wenn und da dem so ist, sollte man wohl annehmen, dass das Thema Verkaufen in allen Unternehmen, Firmen, Einrichtungen, Gesell - schaften, Geschäften … sehr ernst genommen wird und man versucht alles zu tun um Defizite zu beseitigen und perfekt zu werden.


Aber leider ist dem nun doch nicht so.


Das „Verkaufen“ wird meistens dann doch noch als „notwendiges Übel“ betrachtet.


Der Vertrieb ist eine Aufgabe, eine Abteilung, ein Bereich … von mehreren.


Und diese Abteilungen / Bereiche konkurrieren auch noch miteinander um die Vormachtstellung im Unternehmen.


Gründe dafür können sein:


Der Firma / dem Unternehmen geht es insgesamt wirtschaftlich zu / noch gut.


Die Firma / das Unternehmen agiert als „Monopolist“ am Markt.


Die Firma / das Unternehmen hat feste (vertraglich gebundene) Kundenbindungen.


Die Firma / das Unternehmen bietet ein neues / gefragtes - Produkt / Dienstleistung an, was ohnehin „jeder“ haben will.


Die Firma / das Unternehmen verkauft „Verbrauchsgüter“, die immer wieder neu benötigt und somit „automatisch“ nachbestellt werden.


Aber schon diese Auflistung zeigt, wo auch die Gefahren liegen.


Man spricht immer offener von der „Servicewüste – Deutschland“ und das stimmt auch tatsächlich so.


In Japan sagt der Verkäufer danke, in Deutschland muss ich dankbar sein, dass ich überhaupt bedient wurde.


Gehen Sie in ein Kaufhaus – meistens gibt es nur die zwei Extreme, entweder es kümmert sich keiner / keine um sie, weil die Verkäufer / innen mit sich selbst beschäftigt sind (bzw. mit anderen, durchaus wichtigen Dingen), oder aber es stürzt sofort jemand auf sie zu und fragt nach ihren Wünschen, bzw. wie er / sie Ihnen „helfen kann“.


Bestimmt haben Sie das auch schon mal erlebt.


Wie haben Sie sich als Kunde gefühlt?


Vielleicht gehen Sie nun woanders einkaufen.


Auch weitere Beispiele dürften bekannt sein:


Sie haben ein (technisches) Problem bzw. eine dringende Nachfrage … und hängen minutenlang in der Warteschleife einer Telefonhotline.


Und wenn Sie dann doch endlich jemanden erreicht haben, ist dieser nicht zuständig oder fachlich nicht kompetent.


Oder


Sie stehen im Supermarkt in einer langen Schlange an der Kasse und haben es eilig.


Nur ein Teil der Kassen ist besetzt.


Eventuell wählen Sie beim nächsten Einkauf einen anderen Supermarkt.


Oder


Sie machen Urlaub und checken im Hotel ein. Das Personal an der Rezeption ist anderweitig beschäftigt, lässt Sie stehen und warten und wenn es sich dann doch um Sie kümmert, geschieht dass auch noch sehr unfreundlich.


Den nächsten Urlaub werden Sie wahrscheinlich woanders verbringen.


Oder


Sie erhalten unerwünschte Anrufe von Firmen/Unternehmen/Dienstleister die Ihnen etwas anbieten (verkaufen) wollen. Davon abgesehen, dass das gesetzlich untersagt ist, sind diese Anrufer fast immer „unvorbereitet“, soll heißen sie bieten Ihnen etwas an das Sie nicht wirklich brauchen bzw. wofür Sie überhaupt keine Verwendungmöglich - keiten haben.


Und das im heutigen Zeitalter der Digitalisierung, wo es doch „offene Geheimnisse“ sind und auch fast jeder weiß, ob ich z.B. ein Haustier, eine Immobilie, Kinder … habe.


Eine weitere große Gefahr besteht auch im sogenannten „schnellen Geld verdienen“ wollen.


Oft versprechen Stellenanzeigen „bei uns können Sie mit geringem zeitlichen Aufwand und ohne Vorkenntnisse, in kurzer Zeit viel Geld verdienen“.


Ziel ist es hierbei den Kunden irgendetwas aufzuschwatzen, ihn mit fadenscheinigen Argumenten zu einem schnellen Kauf / Abschluss zu bewegen und meistens für minderwertige Qualität viel Geld zu verlangen.


Klar, es geht hierbei um das schnelle Geschäft, um das einmalige Geschäft.


Darunter zählen aber nicht nur viele sogenannte Direktvertriebe, die auf Haustürgeschäfte spezialisiert sind, sondern durchaus auch „angesehene“ große Handels- und Dienst - leistungsfirmen.


Überall dort wird der Kunde nicht wirklich ernst genommen.


Warum sind vor allem Versicherungsvertreter/innen "so beliebt"?


Jährlich werden von verschiedenen Meinungs - forschungsinstituten, unabhängig oder auch im Auftrag von Firmen und Einrichtungen, in der deutschen Bevölkerung Umfragen durchgeführt die eine Bewertung der Zufriedenheit, der Beliebtheit, der Zuverlässigkeit, der Wahrnehmung und Anerkennung von verschiedenen Berufen zum Ziel haben.


Alle diese Befragungen unterscheiden sich sicher im Detail, in den Fragestellungen, im ausgewählten Personenkreis und in der Art.


Auch finden sie in unterschiedlichen Gebieten und Regionen von Deutschland statt.


Aber die Ergebnisse sind seit Jahren "stabil", das heißt in der Statistik der unbeliebtesten, am wenigsten attraktivsten Berufe, steht immer wieder der/die Verkäufer/in im Allgemeinen und der/die Versicherungsvertreter/in im Besonderen unan - gefochten an der Spitze.
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