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Warum Du jetzt ein Food Staﬁup grunden solltest?
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Tobias Ain

Tobias Ain ist Vortragsredner

und Verkaufstrainer. Er ist Autor
verschiedener Bicher zum Thema
Verkauf. Als Verkaufsexperte
wurde er bereits einem breiten
Publikum, unter anderem Uber
Pro7, Satl, RTL und WDR,
bekannt. Uber 25.000 erfolgreiche
geflhrte Verkaufsgesprache

und 25 Jahre Verkaufserfahrung
haben ihn zum Praxisprofi
gemacht. www.tobiasain.de
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Wenn es darum geht ein gutes Geschaft
zu machen, einen neuen Kunden zu ge-
winnen oder endlich aus einem guten
Verkaufsgesprach einen Auftrag zu ma-
chen, wissen wir meist ganz genau wie
es geht, aber im entscheidenden Mo-
ment fehlt uns einfach dieses Wissen.

Das beste Verkaufsgesprach fuhren Ver-
kaufer daher immer finf Minuten nach
dem Verkaufsgesprach. Nach dem Mot-
to: "Ich héatte doch .. sagen kénnen oder
noch das machen kdnnen" sind wir im
Nachhinein immer schlauer.

Aber warum wissen wir haufig genau
was wir tun oder sagen sollen, und was
kdnnen wir tun, dass uns immer genau
das Richtige im richtigen Moment ein-
fallt?

Das "Supermarkt-Problem"

Wahrscheinlich kommt Ihnen folgende
Situation sehr bekannt vor: Sie fahren
zum Supermarkt und machen die ein
oder andere Besorgung. Alles was Sie
brauchen kénnten kommt in den Ein-
kaufswagen und wahrend Sie so durch
die Gange fahren fallt Thnen noch das
Ein oder Andere auf, das Sie gebrauchen
kénnen. Sobald Sie alles haben fahren
Sie an die Kasse, bezahlen und fahren
nach Hause. Zu Hause angekommen,
noch bevor Sie alles auspacken konnten,
fallt Ihnen ein, was Sie alles vergessen
haben. Sie argern sich, weil Sie doch ge-
rade da waren und fragen sich: "Warum
viel mir das bloB nicht im Supermarkt
ein?".

Dieses "Supermarkt-Problem" begegnet
uns nicht nur im Supermarkt, sondern in
allen mdglichen Situation, bei denen wir
Dinge vergessen wo diese uns eigentlich
einfallen sollten. Das Problem ist unser
Gehirn. Nicht das wir so vergesslich sind,
nein wir kdnnen nur nicht in Kontexten
denken. Das heif3t unser Gehirn gibt uns
nicht automatisch die Informationen, die
wir gerade an dem Ort brauchen kénnen
wo wir gerade sind.

Was im Supermarkt hilft, hilft auch bei
Verkaufsgesprachen und Verhandlun-
gen: eine Erinnerung. FUr den Super-
markt schreiben wir uns womaoglich ei-
nen Einkaufszettel, im Verkaufsgesprach

kdnnte es ein visueller Gespréachsleitfa-
den sein. Eine Art Erinnerungshilfe, auf
dem alle relevanten Themen und wich-
tigen Fragen dargestellt sind. Auf einer
solchen visuellen Hilfe kdnnten wir dann
direkt die Antworten des Gesprachspart-
ners und die Ideen schreiben. So kbnnen
Sie sicher gehen, nichts im Gesprach zu
vergessen.

Auch das Wie, also wie wir erfolgreich
Verkaufsgesprache fihren kénnen, kdn-
nen Sie sich als visuelle Erinnerungshil-
fe zurechtlegen. Vielleicht haben Sie ein
kleines Schreibbuch oder ein paar Karten
auf denen Sie zum Beispiel gute Antwor-
ten auf verschiedene Kundeneinwande
notieren.

scheitern am Weg

All zu haufig wird uns suggeriert, wir
mussten nur ein gutes Ziel haben um
groBartige Dinge zu schaffen. Und na-
tlrlich macht es Sinn, dass Sie sich Ziele

setzen. Denn wer kein Ziel hat irrt wo-
maoglich in die falsche Richtig.

Ein Ziel allein hat aber noch keinen Ver-
kaufer erfolgreich gemacht. Wenn Sie
ein Ziel erreichen wollen, missen Sie
auch den Weg gehen. Es reicht zum Bei-
spiel nicht ein Umsatzziel von zehn Pro-
zent Plus zu haben. Viel wichtiger ist hier
die Frage nach dem Wie. Wie kdnnen Sie
zehn Prozent Umsatzsteigerung errei-
chen? Vielleicht brauchen Sie ein neues
Produkt, vielleicht miissen Sie neue Mit-
arbeiter einstellen oder Sie mussen ganz
neue Markte ansprechen.

Ein Ziel ohne Strategie erinnert sonst
eher an einen Mann, der einen Baum mit
einer stumpfen S&ge sagt, weil er keine
Zeit hat seine Sage zu scharfen. Nehmen
Sie sich die Zeit Uber eine Strategie fir
Ihre Ziele nachzudenken.

Die Macht der Intuition

Wie am Anfang des Artikels beschrie-
ben, wissen wir eine ganze Menge und
wissen tief in uns genau wie wir Her-
ausforderungen I6sen kénnen. Verkaufer
wissen ganz genau wie Verkaufen geht.
In Seminaren kann man das sehr gut be-
obachten wenn der Trainer Fragen stellt
und jeder eine gute Antwort dazu findet.
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Ja das Wissen wie Verkaufen gehtist be-
reits da, zumindest in groBen Teilen.

Im Bauch oder im Unterbewusstsein be-
findet sich bereits die Ldsung flr viele
Herausforderungen im Verkauf. Wie kon-
nen wir nun dieses Wissen anzapfen?

Indem wir auf unser Bauchgefuhl oder
auf unsere Intuition einfach ofter horen.
Verkaufen ist Emotion, deshalb werden
Verkaufsgesprache nicht mit dem Kopf
gewonnen. Gute Kommunikation funk-
tioniert von Mensch zu Mensch und
nicht von Kopf zu Kopf. Das ist auch der
Grund warum Fachwissen zwar wichtig
ist, aber Auftrage durch andere Qualita-
ten gewonnen werden.

mehr Umsetzungskompetenz

Der beste Weg ins Handeln zu kommen
und das Umzusetzen, was wir eigentlich
auch wissen, sind Routinen. Was wir aus
Routine tun, bereitet uns weniger An-

strengung. Wir missen nicht mehr so
viel dariber nachdenken.

Das bedeutet fiir Sie:

Schaffen Sie neue Routinen flr Ihre Ziele
und Sie mUssen sich mindestens fir eine
gewisse Zeit sehr anstrengen, dass aus
Ihrem Wissen Routinen werden.

Startup
Valley...

| 73





