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MANAGEMENT & PRAXIS VERKAUFSTRAINING

sind Verkaufer

vom Aussterben bedroht?

Die Omnipriasenz von Online Shopping ist eine der groBten Herausforderungen
fiir moderne Verkidufer. Verkaufen in der digitalen Welt scheint die Rolle des
Verkdufers im Sales 4.0 in den Hintergrund zu drangen. Doch wovon hdngt die
Kaufentscheidung des Kunden letztendlich ab? Und welche Eigenschaften

zeichnen moderne Verkaufer aus?

y as Internet bietet praktisch jede Information Uber
| jedes nur erdenkliche Produkt. In Puncto Wissen-
2w stand und Produktkenntnissen sind Kunden daher
nicht selten dem Verkdufer Uberlegen. Das Produkt wird
vor dem Kauf auf samtliche mdglichen Qualitatsmerkma-
le, Funktionsweisen oder technische Details durchleuch-
tet, Uber Preise und Rabattstrukturen wird eine Excel
Tabelle angeleqt.

Online Shopping und die Qual der Wahl

Das Resultat einer solchen Art von Online Shopping ist
nicht selten eine Informationstberflutung. Die neue Rolle
des Verkdufersim Sales 4.0 hat sich daher von der
Produktprasentation zur Informationsstrukturierung
gewandelt. Der moderne Verkaufer hat die Aufgabe, dem
Kdufer einen Weg aus dem Informations-Dschungel zu
zeigen und ihm so eine Kaufentscheidung zu ermdglichen.
Verkaufen in der digitalen Welt verandert daher auch das
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Berufsbild des Verkaufers. Die Produktprasentation hat
der Kunde schon ldngstim Online Shopping hinter sich
gebracht. Was er jetzt brauchtist Beratung, emotionale
und psychologische Hilfe und einen Ausweg aus dem
Informationsiberfluss. Moderne Verkaufersind in der
Lage beim Kunden jene Emotionen zu wecken, die
schlieBlich zur Kaufentscheidung fihren, denn die
Anspriiche der Kunden sind im Zuge der Digitalisierung
gestiegen. Emotionen sind gefragt. Man will nicht nur
zufrieden sein. Kunden wollen sich glicklich kaufen.

Auchin Zeitenvon
Sales 4.0 bleiben
klassische Verkaufs-
gesprache unver-
zichtbar

Moderne Verkdufer werden gerade

in Zeiten von Sales 4.0
noch stdrker gefragt sein



Verkaufen in der digitalen Welt
bedeutet, jene Marktlucke zu
schlieBen, die das Internet stets
offen lasst

Die Rolle des Verkdufers im Sales 4.0

Allen Prognosen der letzten zehn Jahre zum Trotz hat es
Online Shopping immer noch nicht geschafft, den
klassischen Verkauf von Produkten im realen Geschdftvon
der Bildflache verschwinden zu lassen. SchlieBlich ist und
bleibt der Mensch ein soziales Wesen. Online Shopping
macht es zwar madglich, sich eine Kiste Bier nach Hause
liefern zu lassen, trotzdem sind die Bars samstags Abend
immer noch voll, Kinos sind gut besucht und in Restau-
rants muss man nach wie vor einen Tisch reservieren.

Der Grund dafiir sind Emotionen, die als Triebfeder flr eine
Kaufentscheidung gelten. Die Rolle des Verkaufers im
Salse 4.0 ist es daher, genau jene Emotionen beim Kaufer
auszulgsen. Der moderne Verkdufer zeigt wahres
Interesse an den Bedurfnissen des Kunden und istin der
Lage, aus der Uberf(lle von Angeboten, das passende fiir
den Kunden zu finden.

Der moderne Verkiufer schlieBt eine Marktliicke

Verkaufen in der digitalen Welt bedeutet, jene Marktliicke
zu schlieBen, die das Internet stets offenlassen wird: eine
Beratung erbringen, die durch Empathie und Emotion
begeistert. Der Verkdufer muss durch aktives Zuhtren die
Bediirfnisse des Kunden entdecken und mit Fachwissen
und Kompetenz Vertrauen schaffen.

Kunden informieren sich vor dem Kauf digital iber ein
Produkt, vergleichen Preise und Qualitat und gehen
anschlieBend in ein Geschdft um die Ware zu ,erleben”. Die
Aufgabe, die der moderne Verkaufer hat, ist den Kauf auch
tatsachlich zu einem Erlebnis zu gestalten und jene
Emotionen zu wecken, die aus einem zufriedenen Kunden
einen gliicklichen machen,

Kaufentscheidung - der Verkaufer
als Gliicksproduzent

Welche Rolle Emotionen fur eine Kaufentscheidung
spielen, hat Ulrike Knauer in ihrem Artikel ,Die Macht der
Emotionen in Verkaufsgesprachen” beschrieben. An
dieser Stelle wollen wir erldutern, wie der Kdufer jene
Emotionen beim Kunden zum Anklingen bringt, die
schlieBlich zur Kaufentscheidung fUhren.

Wenn der Verkaufsroboter Paul von Saturn einem Kunden
den Weg zu den Regalen mit den USB-Sticks zeigt, dann
mag diesim ersten Moment ein amisiertes Ldcheln
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entlocken. Es verblasst jedoch spatestens dann, wenn der
Kunde vom Uberangebot erschlagen wird. Die Rolle des
Verkaufers im Sales 4.0 ist es, jenes amusierte Lacheln, das
Paul hervorgerufen hat, zu einem Gliicksgefihl zu steigern.

Dazuist ein groBes MaR an Einfihlungsvermogen in die
tatsdchlichen Bedurfnisse des Kaufers ndtig. Der
Mehrwert muss fiir den Kunden innerhalb kiirzester Zeit
erkennbar sein. Um diese hohen psychologischen
Anforderungen gerecht zu werden, bedarf es eines
einwandfreien Verhaltens, Sprachgewandtheit und die
Fahigkeit, dem Kunden auf Augenhdhe zu begegnen.
Dabei ist Authentizitat die Konigsdisziplin. Menschen sind
sensibilisiert und reagieren auf Unstimmigkeiten sehr
schnell mit Verunsicherung. Als moderner Verkaufer
bringen Sie daher ein hohes MaB an Selbstvertrauen und
Fachkompetenz mit.

Uber gezielte Fragetechniken erhalten Sie jene Informati-
anen, die Sie fiir eine zielfilhrende Beratung bendtigen.
Die Kombination aus allem schafft Vertrauen beim Kunden
und der Kunde bekommt das Gefiihl, die richtige Kaufent-
scheidung getroffen zu haben. Gut beraten worden zu sein
und Sicherheit zu haben, das maBgeschneiderte Produkt
zu kaufen, erzeugt jene Gliicksgeflhle, die Online
Shopping nicht bieten kann.

Klassischer Verkauf wird wieder
an Bedeutung gewinnen

Experten sind sich heute dariiber einig, dass durch die
Digitalisierung von Produkten und Dienstleistungen sowie
der Einsatz von kiinstlicher Intelligenz der klassische
Verkauf - also Sales 4.0 - im Geschdft nicht aussterben
wird. Im Gegenteill Nach neuesten Meinungen gewinnt er
seit einigen Jahren sogar wieder an Bedeutung. Der Grund
dafir ist, dass es nach wie vor Menschen mit Emotionen
sind, die Produkte kaufen und sich dabei gliicklich fihlen
wollen. Die Kaufentscheidung ist untrennbar mit einer
positiven Emation verbunden.

Verkaufen in der digitalen Welt bedeutet daher, jene
Emotionen zu wecken und dabei mit unantastbarer Ethik
vorzugehen. Auch in diesem Punkt hat der moderne
Verkduferim Vergleich zum Online Shopping die Nase
vorn. Der Kunde stehtim live Gegentiber und kann seine
Kéirpersprache, seine Ausstrahlung und Rhetorik erleben.
Beim Online Shopping muss er sich auf das Kleingedruckte
verlassen.

Esist die menschliche Komponente, die dem Schreckge-
spenst Sales 4.0 den Wind aus den Segeln nimmt. Solange
es Menschen sind, die Produkte kaufen, wird es Menschen
brauchen, die sie verkaufen. ®
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