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Wie lauft dasim
Verkauf, wenn man auf
digitale Hilfsmittel
angewiesen ist?

Von Andrea Kérner
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er im Verkauf tatig und bestenfalls
sogar erfolgreich ist, hat daflr in der
Regel ein Talent. Da geht es unter
anderem auch um Korpersprache, Pré-
senz, Ausstrahlung, Einflhlungsvermdgen — Eigen-
schaften, die meist auch eine rdumliche Nahe zur
Kundschaft erfordern. Schén und gut. Mit Corona
kam aber vieles anders. Geschafte mussten vori-
bergehend schliefen, personliche Beratungstermine
konnten nicht stattfinden, schwierig! Den Umgang
mit Kunden, die Ausgestaltung von Kundenkontak-
ten und ihre Pflege hat das mit Sicherheit nachhaltig
verandert. Wie aber haben sich Unternehmen darauf
eingestellt? Einer, der es wissen muss, ist Christian
Kohler. Er lenkt als CEQ der Peer-to-Peer Manage-
ment GmbH die Entwicklung von The Alternative
Board (TAB) in Osterreich, der Schweiz sowie in
Nord- und Ostdeutschland. Die regionalen Unter-
nehmerrunden der TAB-Franchisepartner dienen
dem Erfahrungsaustausch, und sie bieten Unterstiit-
zung und Problemldsungen bei unternehmerischen
Herausforderungen oder in Krisensituationen. ,Seit
Corona die Existenz vieler Unternehmen in ungeahn-
ter Weise gefahrdet, haben diese Runden eine ganz
neue Bedeutung fir die Teilnehmer, alles Inhaber
und Geschéftsfihrer kleiner und mittlerer Unter-
nehmen’, hat Kéhler beobachtet. ,Fir viele Firmen
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wurde es zu einer Erfolgsstrategie, sich regelmafig
mit Gleichgesinnten auszutauschen, und unsere
Franchisepartner wurden durch die einschneidenden
CoronamaRnahmen zu einer Art ‘Unternehmer-
Rettungszentrale’, wie es ein Geschaftsflhrer sehr
treffend formulierte.” Tatsachlich wurden auch die
TAB-Runden in Zeiten des Lockdowns und der Kon-
taktbeschrankungen digital moderiert und somit fort-
gefiihrt. Damit boten sie den Unternehmern vor Ort
unglaublichen Riickhalt und gaben ihnen die Kraft,
durchzuhalten.

conman,
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Lieb gewonnene Routinen aufbrechen
Unterscheiden miisse man zwischen den Bereichen
Business-to-Consumer (B2C) und Business-to-Busi-
ness (B2B), gibt Niklas Tripolt zu bedenken. Er ist
Geschaftsfithrender Gesellschafter der VBC-Zentrale
in Médling bei Wien, deren Franchisepartner in Oster-
reich, Deutschland und der Schweiz Kunden beraten
und nachhaltige Personalentwicklungsprogramme
fur den Verkauf anbieten. Wahrend es der Einzelhan-
del ja im Wesentlichen mit SchlieBungen, Beschran-
kungen der Kundenzah! und Hygienemaflnahmen zu
tun hatte, standen Aufiendienst und Key-Accounts
plétzlich vor der Herausforderung, einen moglichst
personlichen Kundenkontakt zu halten oder aufzu-
bauen, ohne jemanden besuchen zu dirfen. .Die
digital Affinen unter ihnen, die bereits Erfahrungen
mit Videokonferenzsystemen hatten, waren natir-
lich deutlich im Vorteil", hat Tripolt beobachtet. Alle
anderen mussten sich diese neuen Kompetenzen
rasch aneignen, weil} er zu berichten. Hinzu kam,
dass auch die meisten Kunden hier enormen Nach-
holbedarf hatten.

Im Verkauf stand neben der notwendigen techni-
schen Ausstattung vor allem die Frage im Raum, wie
man ein sauberes Verkaufsgesprach Gber diesen
neuen Kanal fihrt, und damit verbunden auch wei-
tere: Wie baue ich virtuell eine Beziehung auf? Wie
bringe ich Kundschaft dazu, die Kamera einzuschal-
ten? Wie prasentiere ich mein Produkt, meine Dienst-
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leistung wirkungsvoll? Und wie bekomme ich das
Okay fur den Auftrag?

,Da galt es, lieb gewonnene Routinen aufzubre-
chen’, erinnert sich Tripolt. VBC hat dafur eigens
ein Training entwickelt: ,Erfolgreiche Verkaufs-
gesprache via Videokonferenz — So verhelfen Sie
Ihren Kunden auch virtuell zur richtigen Kaufent-
scheidung” wurde Uber Nacht zum Bestseller mit
mehreren Hundert Trainingstagen allein 2020. Fazit:
Alles, was live und vor Ort im Meetingraum mit oder
bei Kunden moglich ist, geht auch virtuell - ohne
Einschrankung. Zum Stoff gehorte, wie man am
Bildschirm wirkungsvoll prasentiert und die Blick-
fiihrung der Kunden in diesem Format steuert, wie
man live mitschreibt oder gar Pencil Selling per
Tablet einsetzt, um die richtigen Bilder im Kopf des
Kunden zu generieren.

Ohne Fleif} kein Preis

An den wesentlichen Skills fur gutes Verkaufen hat
sich allerdings nichts geandert, so Tripolt. Auch

mit digitaler Unterstitzung geht es um eine hohe
Kontaktfrequenz und die Professionalisierung der
Dialoge. Sprache ist nach wie vor das wirksamste
Werkzeug. Aber auch Empathie ist gefordert und die
Fahigkeit, die richtigen Fragen zu stellen, Einwanden
zu begegnen und letztlich Kunden zur richtigen Kauf-
entscheidung zu verhelfen.

Das lraining zur Fiihrung
erfolgreicher Verkaufsgesprdche
per Videokonferenz wurde iiber

Nacht, zum Bestseller
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Wie man eine Krise 0bersteht,

entscheidet sich im Kopf.

Es sei insgesamt deutlich zu spliren, so brachte
es einer der TAB-Partner aus Dresden im Friihjahr
2020 auf den Punkt, dass sich jetzt im Kopf ent-
scheidet, ob und wie man aus dieser Krise wieder
herauskommt. Und genau das ist es, was sich
durch die Pandemie veréndert hat, bestétigt auch
Kohler: ,In den Runden unterstiitzen sich Unter-
nehmer gegenseitig dabei, neue Losungen, neue
Produkte, neue Perspektiven zu finden. Sie dis-
kutierten gemeinsam, obwohl ihnen teilweise das
Wasser wirklich bis zum Hals stand.” GroRartig war
es, zu sehen, wie sich diese Unternehmer dariiber
hinaus auch gegenseitig in die Pflicht nahmen,
um an noch so kleinen Chancen dieser schein-
bar ausweglosen Situation zu arbeiten. Auf sich
allein gestellt hatte man nur Hindernisse gesehen.
.Insgesamt hat die Arbeit an Chancen und Mog-
lichkeiten sehr viel mehr mit Glaubensséatzen und
dem eigenen ‘MindSet’ zu tun als vor der Krise”, so
Kohlers Einschatzung. Sein Fazit: Gute fachliche
Coaching-Kompetenz ist hier und heute ein Muss,
um auf diesen Bedarf immer wieder adiquat ant-
worten zu kdnnen.

Die richtigen Kontakte zum richtigen Zeitpunkt
Auch das Unternehmernetzwerk BNI (Business
Network International) organisiert Treffen mit 20
bis 60 Unternehmern und dem Ziel, sie erfolg-
reicher zu machen. Michael Mayer ist Geschafts-
flhrer der BNI-Zentrale in Wien. Aus seiner Sicht
geht es auch im Verkauf darum, die richtigen
Kontakte zum richtigen Zeitpunkt zu haben. ,Ein
funktionierendes Netzwerk erleichtert die Arbeit
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erheblich”, das weil} er aus eigener Erfahrung. Was
die Pandemie auch deutlich gemacht hat, ist, dass
die Digitalisierung immer schneller voranschreitet
und nicht mehr aufzuhalten ist. So misse man
auch im Verkauf heutzutage bestens geriistet sein,
um Dienstleistungen und Produkte online vermark-
ten zu kdnnen. Sonst wird man seiner Uberzeugung
nach in fast allen Bereichen mittel- und langfristig
auf der Strecke bleiben. Was dabei an Bedeutung
gewinnt, sind Werte, so Mayer. Kunden werden
kunftig noch genauer darauf achten, wofir ein
Unternehmen steht und ob es auch nach akzeptab-
len Wertvorstellungen handelt. Kaufentscheidun-
gen werden kinftig davon umso mehr beeinflusst.
Die Pandemie hat das noch verstarkt, ist sich
Mayer sicher, und seiner Ansicht nach werden sich
Unternehmen darauf einstellen miissen und ihr
Profil entsprechend nachscharfen.
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