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Den Erstbesuch optimal
vorbereiten

Konsequente Kundenorientierung

Dirk Kreuter



Herr Krewter, welchen FRat fur ainen
kreafiven Gesprachseinstieg und den
anschivafenden Smaltalk haben Sie?

Dirk Erauter: Maine Empfehlung: Be-
ginnen Sie lhr Gesprich mit einam
Lab. Insbesandere, wenn Sie anarken-
nand dber die Wabsite lhres Kunden-
unternehmeans sprachen oder andang
Informationen anbringen, die Sie bel-
spiglsweize Ober die Mews-Funktion
van Google dber dieses Untermebimen
recherchiert haben, erleichtern Sie
sich den Gesprachseinstieg erheblich.
Micht mur, waeil Sie ikn mit einem Lok
aufwerten, kommen Sie bel lhrem Ge-
sprachepariner gut an, sonderm auch,
wall Sie damit Ihre intensive Vorberek
tung auf den Gesprichatermin unter Beweis stellen, Und welcher Kunde
mag nicht einen Verkdufer, der seine Hausaufgaben gemacht hat?

Wie beurellen Je die Rolle dar Kirpersprache im Verkauwlsgespréch, ins-
hasandere in der kntizchen Begritungsphasar?

Kreuter: Die Rolle der Korpersprache im Verkaufsgesprach wird meinar
Ansicht nach deutlich dberschitzt. Zum einen verlangt sine hieb- und
stichfeste, willig mweifelsfreia Deutung kdrpersprachlicher Signale sina
antsprachende jahrelange Erfahrung, zum anderen verliert ain Varkaufar
sicher nicht einen Meukunden, weil sein Handedruck zu lasch oder zu
kraftig war. Entscheidend fir den Gesprachserfolg sind vielmehr seing
varbale Kommunikationsstarka, saine geschickte Argumentation wond
Rhetorik, die auch magliche klainere kdrparsprachliche Fehlar verzaihbar
machan.

Solften sich avch .algediente” Verkdufer imfensiv auf Neukundengaspri-
che vorberaitan oder kdnnen e sich das aulgrund threr jahrelangen
Erfalhrung sparen?

Freuter: Egal ob Youngster oder alter Hase™: Eine gewissenhalfte Vorbes
reitung auf einen Gesprachatermin ist immer einge absolute Notwendigkeit

gin schlecht vorbereiteter Verkaufer dagegen ist eine Beleidigung for
seinen Kunden! Denken Sie stets an Picassos Motto: Ein Mann, der sich
nicht auf seine Chance vorbereitet, kann sich nur blamieren,”
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Vorbereitung auf den Erstbesuch -
Nachbereitung des Telefonakquisetermins oder
Vorbereitung auf Kaltakquise?

Wann beginnt Ihr Kundenbesuch, der Kundenbesuch, den lhr Kunda
wahrnimmit? Er beginnt in dem Moment, in dem Sie mit Ihrem Fahrzeug
auf den Hof Ihres Kunden fahren. Sie wallen jetzt erst einmal die McDo-
nald's-Taten auf den Ricksitz werfen? Noch schnell zwei Telefonate Gbar
das Handy fihren? Ihre Unterlagen ordren und aus dem Kofferraum ein
paar Muster holen? In Ruhe die Krawatte binden und das Sakko anzishen?
Vergessen Sie's! In der Regel nimmt Ihr Kunde so etwas barsits wahr -
urd #war als nicht wirklich professicenell ..

In der sorgfaltigen Vorbereitung spiegelt sich lhre Wertschatzung gegen-
iber Ihremn Kunden: Ist thnen b Kunde die Mihe wert, maglichst um-
fassende Informationen zu recherchieren, sich zu notieran und auszuwer-
ten, um sie zur Vorbereitung auf den Besuch zu nutzen?

Erfalgreiche Verkdufer jedenfalls heben Freude daran, fir jeden Besuch
die Informationen zusammenzusuchen, die ihren Kunden nutzen, die sie
positiv (berraschen, die sie fir .ihren” Verkdufer, sein Produkt und sein
Lnternehman begaistarn
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