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Mit Fach- und Beratungskompetenz personlich iiberzeugen.

Verkaufen will
gelernt sein!

Nur ein gesundes Betriebsklima garantiert auch ein
gutes Verkaufsklima! Wie aber gelingt es, Mitarbeiter
so zu molivieren, dass sie sich mit den Zielen und der

Philosophie des Unternehmens identifizieren? Und wie
befiihigt man sie, diese glaubhaft zu kommunizieren?

ompetente, motivierte
Kund leistungsorientierte

Mitarbeiterinnen und Mit-
arbeiter, die lhre unternehmens-
politischen Werte teilen, sind
entscheidend fur den Erfolg Ih-
res Unternehmens. lhnen und
Ihren FUhrungskraften kommt
dabei eine Schllsselfunktion
zu. Sie mUssen in der Lage sein,
lhre Mitarbeiterlnnen personlich
zu Uberzeugen, um die gesteck-
ten Ziele zu erreichen, und die
Fahigkeit besitzen, Entschei-
dungen zu treffen, die die ver-
langten Ergebnisse bringen.
Auch flr Profis nicht einfach und
schon gar nicht selbstver-
standlich!

Gesundes ,,Betriebs-
klima“ garantiert
gutes ,, Verkaufsklima*“

Alle Ihre Mitarbeiterlnnen im
Verkauf, die personlich im Kon-
takt mit lhren Kunden sind, tra-
gen wesentlich zum Geschafts-
erfolg Ihres Unternehmens bei.
Sie machen aktives Marke-
ting. lhre Pflanzenfachberate-
rinnen erfahren die Wiinsche
und Bedurfnisse Ihrer Kunden.
Sie sind es, die Ihre Kunden
durch ihre Fach- und Beratungs-
kompetenz von der Qualitat Ih-
rer Produkte und Dienstleis-
tungen personlich Uberzeu-
gen.

Verkaufstraining -
nein danke?

Kommunikation mit dem
Kunden will gelernt sein! Tech-
niken der Kommunikation und
der Gesprachsfuhrung kdnnen
Ihre Pflanzenfachberater nicht
im Geschaftsalltag lemen, tben
und ausprobieren, wenn es
darauf ankommt, geschaftlich
und personlich erfolgreich zu
sein. Sicher haben auch Sie
schon die Erfahrung gemacht,
dass theoretisches Wissen
Uber Gesprachsfuhrung und
Kommunikation Sie nicht au-
tomatisch befahigt, beim Be-
ratungs- und Verkaufsgesprach
erfolgreich zu sein.

Theoretische Grundkenntnis-
se zur Kommunikation und
Techniken der Gesprachsfuh-
rung dienen dem Verstandnis.
Dieses Basiswissen, erganzt
mit der Fahigkeit, sich in den
Kunden und in sich selbst ein-
fuhlen zu kénnen, ermaéglicht es
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Ihnen gemeinsam mit einem
Coach Gesprachs- und Hand-
lungsstrategien zu entwickeln,
die zu lhnen passen und mit
denen Sie Erfolg haben.

Verkaufsschulung -
nicht ohne
Selbsterfahrung!

Kommunikation mit dem
Kunden beim Beratungs- und
Verkaufsgesprach beschrankt
sich nicht auf das, was sprach-
lich mitgeteilt wird. Es kommt
vielmehr darauf an, wie etwas
mitgeteilt wird. Auf lhre Kor-
persprache, Ihren Tonfall, auf
all das, was der Kunde sozu-
sagen ,zwischen den Zeilen er-
fahrt“. Glaubwurdigkeit und
Sympathie spielen neben Fach-
kompetenz eigentlich die ent-
scheidende Rolle beim Bera-
tungs- und Verkaufsgesprach.

Und glauben Sie nicht, dass
eine gut ,trainierte Verkaufs-
kanone“, so wie es den Teilneh-
mern bei Verkaufsschulungen
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haufig vermittelt wird, egal wel-
che Produkte sie verkauft, im-
mer Erfolg hat. Eine Teilneh-
merin bei einer meiner Verkaufs-
schulungen in der Griinen Bran-
che war zu Beginn des Work-
shops sehr davon Uberzeugt,
dass sie ohne Probleme, weil
sie ein ,Verkaufsass“ ist, alles
verkaufen kann, egal ob es sich
dabei um Klhlschranke, einge-
frorene Pinguine oder Topf-
pflanzen handelt.

Diese Selbsteinschatzung
hat die anderen Workshop-Teil-
nehmerlnnen zunachst sehr
beeindruckt. Allerdings hat die-
se Teilnehmerin im Laufe des
Workshops auch Situationen
aus ihrem beruflichen Alltag ge-
funden, fur die dieses Mei-
nungsbild, wenn sie genauer
darUber nachdenkt, nicht im-
mer zutrifft. Beispielsweise
passiert inrimmer wieder, dass
sie Kunden zum Kauf von an-
deren Pflanzen ,Uberreden”
will, weil sie die von den Kun-
den ausgewahlten Pflanzen

nicht schon findet und nicht lei-
den kann.

Es ist tatsachlich so, dass
Sie alle die Produkte, die von
Ihnen personlich positiv bewer-
tet werden, leichter, besser, mit
mehr Engagement und Uber-
zeugungskraft erfolgreicher ver-
kaufen konnen. Aus wirtschaft-
lichen Gesichtspunkten kann es
sich kein Gartencenter auf
Dauer leisten, nur die Produk-
te zu verkaufen, die den Pflan-
zenfachberaterlnnen person-
lich gefallen. Jeder Mitarbeiter
weif3 das. Auch wenn ihm nicht
explizit mitgeteilt wurde, dass
die ganze Produktpalette ver-
kauft werden soll. Egal ob
»KUhlschranke, eingefrorene
Pinguine“ oder Topfpflanzen.

Fachkompetenz und ausge-
zeichnete Produktkenntnisse
sollten fur Pflanzenfachberater
Standard sein. Der emotiona-
le positive Bezug des Pflanzen-
fachberaters zu den Produkten
unterstltzt die Kaufentschei-
dung des Kunden.

Erfolgreiche Kommu-
nikationsstrategien
- nicht ohne Coach

Viele Kommunikationsstra-
tegien Ubernehmen Sie unbe-
wusst von Kollegen, die lhnen
sympathisch sind oder deren
Fahigkeiten Sie bewundemn.
Sie probieren diese Umgangs-
und Verhaltensweisen mit dem
Ziel aus, damit den gleichen Er-
folg zu haben wie Ihre Berufs-
kollegen.

Strategien und Vorgehens-
weisen konnen Sie Uberneh-
men, die Fahigkeit Kunden zu
Uberzeugen gelingt lhnen dann,
wenn Ihre Vorgehens- und Um-
gangsweise mit lhnen als Per-
son Ubereinstimmen. Sie Uber-
zeugen mit Ihrem personlichen
Selbstverstandnis als Frau oder
Mann und lhrem personlichen
Rollenverstandnis als Pflanzen-
fachberaterin oder Pflanzenfach-
berater.

Sie werden alter, sammeln
im Laufe lhres Lebens immer
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wieder neue Lebenserfahrun-
gen und vergleichen diese Er-
fahrungen miteinander. Da-
durch entwickeln Sie lhr Selbst-
verstandnis weiter. Nicht aus-
schlieRlich, aber auch durch per-
sonliche Erfahrungen bei lhrer
beruflichen Tatigkeit, setzen
Sie sich mit lhrem Rollenver-
standnis als Pflanzenfachbera-
terln auseinander. Ein Coach
mit fundierter Fachausbildung
unterstitzt lhre berufliche und
personliche Weiterentwicklung
auf professionelle Weise. So
konnen Sie die Kommunikati-
on beim Beratungs- und Ver-
kaufsgesprach erfolgreich ge-
stalten:

An Situationen mit unzufrie-
denen Kunden mochten Sie am
liebsten nicht mehr denken: Ist
es nicht so, dass Sie immer
noch ,die Krise kriegen“, wenn
Sie sich genau die unzufriede-
ne Kundin von heute morgen
vorstellen? Stress!!! Stress
wird individuell als korperliche
und psychische Belastung oder
Arger wahrgenommen und er-
lebt.

Wie sieht lhr Stress aus?
Maochten Sie sich diese Frage
beantworten? Dann tun Sie
es!

Bild oben: Coach unterstiitzt die berufli-

Keine Scheu vor un-
bequemen Kunden!

Die Erinnerungen an stres-
sige Situationen mit diesem un-
zufriedenen, kritisierenden Kun-
den sind bei jedem personlich
unterschiedlich. Sie werden oft
von denen, die die Stresssitu-
ation zu meistern hatten, an-
ders erlebt und bewertet als von
den Kolleglnnen, die diese Re-
klamation nur beobachtet ha-
ben. Meinungen dazu wie:
»Das hatte ich mir nicht gefal-
len lassen, so laut hattest Du
nicht werden mussen etc.”, hel-
fen Ihnen zunachst nicht wirk-
lich bei der nachsten Reklama-
tion cooler zu sein. Weil Sie sich
vielleicht als ,Versager fuhlen.

Immer dann, wenn einer
oder beide Gesprachspartner
nicht wertschatzend miteinan-
der umgehen, wenn sie sich ge-
genseitig auf eine nicht ange-
messene Weise verbal person-
lich angreifen, wenn das Selbst-
wertgeflhl verletzt wird, leidet
die Kommunikation. Sie verlauft
weniger erfolgreich.

Wertschatzende Umgangs-
weisen beeinflussen das Be-
ratungs- und Verkaufsgesprach
positiv.

che und personliche Weiterentwicklung.

Unten: Professionelle Beziehungsqualitat
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beim Beratungs- und Verkaufsgesprach.

Was brauchen
Pflanzenfachberate-
rinnen und Pflanzen-
fachberater, um er-
folgreich zu beraten
und zu verkaufen?

@ ein gesundes Selbstver-
trauen

@ die Fahigkeit sich zu
konzentrieren

@ ein entsprechendes
Fachwissen

® den Wunsch und das Ziel
beruflich erfolgreich und
personlich zufrieden zu
sein

@ eigene professionelle
Kommunikations- und
Handlungsstrategien

@ unternehmenspolitische
Werte und Zielvereinba-
rungen

® ein gutes Arbeits- und
Verkaufsklima

Je mehr Sie fachlich kom-
petent und personlich aufrich-
tig auf die Bedirfnisse und
Wilnsche lhres Kunden einge-
hen koénnen, desto mehr wird
er automatisch Ihre Bedurfnis-
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Teamberatung mit Fachkompetenz.

Cool bleiben, wenn es darauf ankommt.

I r:-_ .“. ¥
(] 1} !
I '
}

Fatos: Rosemarie Wagler

se zufrieden stellen und Ihr An-
gebot annehmen. Wirkliches In-
teresse am Kunden und des-
sen Wunschen und fachliches
Fragen beeinflussen das Be-
ratungs- und Verkaufsgesprach
positiv.

Je besser es lhnen gelingt,
bei Inrem Kunden das Interesse
fur Ihre Produkte zu wecken,
desto grofier ist die Motivation
des Kunden, das Produkt haben
zu wollen. Viele Ihrer Produkte
kennt der Kunde Uber gezielte
Produktwerbung, die den Kun-
den bereits emotional anspricht
und das BedUirfnis bei ihm weckt
~genau diese Pflanze mochte
ich haben®. Sie unterstutzen die
Motivation des Kunden mit
professioneller Beziehungs-
qualitat. Personliche und ziel-
gerichtete Motivation Ihres Kun-
den beeinflusst das Beratungs-
und Verkaufsgesprach positiv.

Bleiben Sie objektiv!

Leider gehoren Rechthabe-
reinen als Selbstverstandlich-
keit in unser tagliches Arbeits-
und Privatleben. Wir verschwen-
den taglich viele Energien und
Zeit damit, Recht zu bekom-
men. Als Coach ,kampfe“ ich
gemeinsam mit den , Verkaufs-
profis“ in den Workshops im-
mer wieder darum die Fahigkeit
zu entwickeln, auf das zu ach-
ten, was der Kunde hort. Auf
das zu achten, was wortlich und
LZwischen den Zeilen“ beim
Kunden angekommen ist. Fakt
ist, dass jeder Gesprachspart-
ner immer das flr richtig halt,
was er gehort oder verstanden
hat. Es ist nicht zwangslaufig
das, was tatsachlich gesagt
und mitgeteilt wurde.

Bewusst auf Rechthabereien
zu verzichten und auf das, was
beim Kunden als Information
angekommen ist, eingehen zu
konnen, beeinflusst das Bera-
tungs- und Verkaufsgesprach
positiv.

Professionalitat bei der Kom-
munikation mit Ihren Kunden
beim Beratungs- und Verkaufs-
gesprach ist nichts Spektaku-
lares. Das Abenteuer besteht
darin, sich selbst als Verkau-
ferpersonlichkeit kennen zu ler-
nen, theoretische Grundkennt-
nisse zur Kommunikation zu ler-
nen und mit eigenen Strategj-
en erfolgreich zu sein.

Rosemarie Wagler
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