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Vorwort

Schon, dass Sie sich die Zeit nehmen, sich mit dem Thema , Verkaufen im
B2B-Bereich®“ auseinanderzusetzen. Verkaufen ist ein Handwerk, das
grundsatzlich jeder erlernen kann. Wie im Sport ist ein gewisses Talent
hilfreich; ohne gezieltes Training und die richtige Technik wird jedoch
niemand zur Hochstform auflaufen.

In mehr als 35 Jahren im B2B-Vertrieb habe ich wunzihlige
Kundengesprache gefiihrt, Prasentationen gehalten und Verhandlungen
begleitet. Die Erfahrungen aus den ersten Schritten meiner
Verkaufskarriere bis heute mochte ich mit Ihnen teilen. Dabei ist es mir ein
Anliegen, Thnen konkrete Werkzeuge und Methoden an die Hand zu geben,
die Sie direkt in Ihren Vertriebsalltag integrieren konnen. Das ist Sinn und
Zweck dieses Buches.

Auch im Zeitalter der Kiuinstlichen Intelligenz werden Geschafte nach wie
vor zwischen Menschen abgeschlossen. Wir werden deshalb gemeinsam
betrachten, welche Rolle KI im heutigen Verkaufsprozess spielt und wie sie
uns sinnvoll unterstiitzen kann.

Fest steht: Verkaufen bleibt ein solides Handwerk, das die richtigen
Werkzeuge erfordert. Genau darauf legt ,Verkaufen leicht gemacht“ seinen
Fokus: Das Buch soll Thnen praxistaugliche Instrumente flir einen
erfolgreichen Vertrieb vermitteln.

Ich wiinsche Ihnen viel Freude beim Lesen, zahlreiche gewinnbringende
Erkenntnisse sowie Mut und Tatendrang, das eine oder andere direkt in
die Praxis umzusetzen.

Zur besseren Lesbarkeit wird teilweise die mannliche Form verwendet.
Gemeint sind stets Menschen aller Geschlechter.

Ihr Werner Pospiech
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1 Die vier Saulen des erfolgreichen
Verkaufens

Was Sie aus diesem Kapitel mithnehmen

* Sie verstehen, warum Mindset, Menschenkenntnis, Methodenkompetenz
und ein systematischer Verkaufsprozess gemeinsam tUber den
Vertriebserfolg entscheiden.

* Sie kdnnen Ihre eigene Verkaufspraxis den vier Sdulen zuordnen und erste
Starken sowie Entwicklungsfelder erkennen.

* Sie scharfen Ihr Rollenverstandnis: Erfolgreiche Verkaufer beraten, 16sen
Probleme und schaffen nachhaltigen Kundennutzen.

* Sie erhalten einen Orientierungsrahmen, mit dem Sie die folgenden Kapitel
gezielt auf Ihren Vertriebsalltag Ubertragen kénnen.

Leider haben Verkdufer noch immer ein schlechtes Image. Viele Menschen
verbinden den Beruf mit aufdringlichen Methoden oder mangelnder
Ehrlichkeit. In meiner Karriere habe ich beispielsweise Kollegen erlebt, die
kurz vor einem Stellenwechsel mehrjdhrige Softwarewartungsvertrage
verkauften, um noch von der Provision zu profitieren.

Der Beruf des Verkaufers verbirgt sich hdufig hinter Titeln wie ,,Business
Development Manager®, ,Account Manager®, ,Territory Manager“ und
ahnlichen Bezeichnungen.

Das Gute ist jedoch, dass sich das Berufsbild des Verkdufers zunehmend
wandelt: Kommunikationsstiarke, Beraterkompetenz und echtes Interesse
am Kunden gewinnen immer mehr an Bedeutung und pragen das moderne
Verstandnis von erfolgreichem Verkauf.

Wir als Verkédufer stehen vor der Herausforderung, das oben beschriebene
schlechte Image nachhaltig zu verdndern. Unterstitzen Sie uns dabei, die
wichtige und vielseitige Rolle des Verkaufsberufs hervorzuheben.
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e Was sind die Hauptgrunde fur das
— schlechte Image der Verkaufer?

Erstens gibt es leider immer noch
Verkaufer, die mit hohem Druck arbeiten
und mehr an ihrer Provision als am
Kundennutzen interessiert sind.

Zweitens haben viele Menschen negative
Erfahrungen mit unseridésen

| Verkaufspraktiken gemacht und sich

' Produkte aufdrangen lassen, die sie

= letztlich gar nicht benétigten.

Aber hier kommt die gute Nachricht: Wir
kédnnen dieses Image aktiv verandern!
Der moderne Verkauf funktioniert véllig
Abbildung 1 - Prdsentation anders.

Der moderne Vertrieb basiert auf:

e Ehrliche Bedarfsanalyse: Wie ein guter Arzt, der erst die Diagnose stellt,
bevor er behandelt.

e Echtem Interesse am Kunden: Nicht nur die Unterschrift zahlt, sondern
die langfristige Beziehung.

e Fachliche Kompetenz: Wir sind Berater und Problemloser.

Sie werden von mir in diesem Buch immer wieder eingeladen, sich aktiv
mit den Inhalten auseinanderzusetzen und die vorgestellten Ansdtze direkt
in Threm Vertriebsalltag auszuprobieren. An der ein oder anderen Stelle
werden Sie hierzu auch entsprechende Arbeitsbliatter finden, und ich
mochte Sie bitten, diese zu bearbeiten. Reflektieren Sie zudem Ihre
bisherigen Erfahrungen, prifen Sie Ihre eigene Herangehensweise und
lassen Sie sich darauf ein, neue Perspektiven einzunehmen! So kénnen Sie
die vorgestellten Methoden individuell an Ihre Kundensituationen
anpassen und nachhaltige Verdnderungen in Ihrer Verkaufspraxis erzielen.
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Im weiteren Verlauf des Buches werden wir uns intensiv mit den vier
Saulen des erfolgreichen Verkaufens beschaftigen. Diese vier Sdulen sind:

1.1 Das richtige Mindset

Erfolgreiche Verkdufer sollten sich als Problemldser und nicht nur als
Produktverkaufer sehen. Bevor eine passende Losung vorgeschlagen wird,
sollten Sie eine intensive Bedarfsanalyse durchfiihren. Eine griindliche
Bedarfsanalyse bildet die Grundlage, damit Sie Threm Kunden tberhaupt
ein geeignetes Losungskonzept prasentieren konnen.

Ein Vertriebsleiter sagte einmal zu mir: ,Finde den Schmerz des Kunden
heraus. Ohne ein relevantes Problem wirst du mit dem Kunden keinen
nachhaltigen Umsatz erzielen.”

Wir werden das Thema der Bedarfsanalyse in einem spateren Kapitel noch
intensiver behandeln, insbesondere welche Moglichkeiten und Strategien
es gibt, den Bedarf des Kunden herauszufinden.

1.2 Menschenkenntnis und Empathie

Hier liegt der Schlissel zu IThrem Verkaufserfolg! Sie mussen Ihre Kunden
lesen konnen wie ein offenes Buch:

e Welcher Typ ist mein Gegentiber? (analytisch, dominant,
beziehungsorientiert?)

e Was sind die wahren Beweggriinde (Motive) hinter den geduferten
Bedurfnissen?

e Wie kommuniziert mein Gesprachspartner am liebsten?

1.3 Methodenkompetenz

Was gehort in Thren Werkzeugkoffer, den Sie als Verkdufer taglich in Threm
Vertriebsalltag nutzen?

e Einwandbehandlung (Einwande konnen Kaufsignale sein)

e Fragetechniken (offene vs. geschlossene Fragen)

e Aktives Zuhoren (80 % zuhoren, 20 % sprechen)
e Einwandbehandlung (Einwénde sind versteckte Kaufsignale!)

3
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e Abschlusstechniken (vom sanften bis zum direkten Abschluss)
e Toolkompetenz (Beherrschung der Verkaufswerkzeuge, CRM usw.)

1.4 Systematik des Verkaufsprozesses

Ein systematischer Verkaufsprozess ist von entscheidender Bedeutung, um
erfolgreich zu sein. In vielen Organisationen bin ich immer wieder
uberrascht, wie wenig klar der Verkaufsprozess definiert ist. Schon die
Frage ,Wie sieht Ihr idealer Kunde aus?“ bringt manche Unternehmen in
Erklarungsnot. Das sollte nicht passieren: Sie miissen jederzeit in der Lage
sein, Thren Wunschkunden zu beschreiben. Auch definierte Prozesse
sollten Sie regelméfdig tiberpriifen, Verbesserungspotenziale erkennen und
konsequent umsetzen.

Wie sieht ein typischer Verkaufsprozess aus?

Hier schon einmal ein kleiner Vorgeschmack darauf, was Sie in einem
spateren Kapitel erwartet.
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Zielgruppendefinition B Leadmanagement Erstkontakt

Bedarfsanalyse Egd Qualifizierung g Losungsprasentation

Angebotserstellung B  Verhandlung — Abschluss

Abbildung 2 - Verkaufsprozess

« Definition Thres Wunschkunden und Zielmarktes: Wie sieht Ihr idealer
Zielkunde aus?

* Vorbereitung (Recherche tiber Kunde und Markt)

« Erstkontakt (der berihmte erste Eindruck)

+ Bedarfsanalyse (hier wird der Verkauf gewonnen!)

» Losungsprasentation (mafsgeschneidert auf den Kunden)

» Angebotserstellung

 Verhandlung und Abschluss

» Nach dem Kauf ist vor dem Kauf (Kundenbindung)

Ein einfaches Beispiel aus dem Geschéftsalltag: Wenn Sie Drucker an
Unternehmen verkaufen, sollten Sie zundchst die aktuellen
Herausforderungen im Druckermanagement erfassen, die IT-Infrastruktur
und Prozesse prifen, Einsparpotenziale berechnen und anschlieffend eine
passgenaue Losung fir die Anforderungen des Unternehmens vorschlagen.

Es kann wahrend der Bedarfsanalyse sinnvoll sein, diese von der
Losungsprasentation zu trennen. Fir die Prasentation einer konkreten
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Losung konnen zusdatzliche Ressourcen aus dem eigenen Unternehmen
erforderlich sein. Das miissen Sie entsprechend abwagen!

In einem Softwareunternehmen, in dem ich tatig war, fithrte der Vertrieb
beim ersten Termin eine Bedarfsanalyse durch. Ziel war es
herauszufinden, ob die Standardsoftware zu den Anforderungen des
Kunden passte. Bei grofSeren Abweichungen gab es keinen Folgetermin, da
das Unternehmen keine individuellen Kundenlosungen entwickeln wollte.
Passten die Anforderungen zur Standardlosung, folgte eine Prdsentation
gemeinsam mit einem Mitarbeiter aus dem Fachbereich. Dem Kunden
wurde dann eine Losung gezeigt, die konkret auf sein Problem ausgerichtet
war.

Im Folgenden werden wir die vier zentralen Sdulen des erfolgreichen
Verkaufens naher beschreiben. Sind Sie startklar? Auf geht’s!

Systematik des Menschenkenntnis

Verkaufsprozesses und Empathie

Methodenkompetenz

Abbildung 3 - Vier Séulen des erfolgreichen Verkaufens
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30-Tage-Umsetzungsplan

VERKAUFEN LEICHT GEMACHT

Nutzen Sie diesen Plan als personliche Standortbestimmung. Er verbindet die vier
Sdulen mit konkreten Beobachtungen und kleinen Verdnderungen im Arbeitsalltag.

Tage 1-3

Konkrete Umsetzung

Standort bestimmen: Bewerten
Sie jede der vier Saulen auf
einer Skala von 1 bis 5. Notieren
Sie je eine Starke und ein
konkretes Entwicklungsfeld.

‘ Ergebnis / Nachweis

Ausgeflllter Vier-Saulen-Check

Tage 4-7

Ziele festlegen: Formulieren Sie
fur jede Saule ein
beobachtbares Ziel, zum
Beispiel: mehr offene Fragen,
konsequente nachste Schritte
oder vollstandigere CRM-
Dokumentation.

Vier messbare Ziele

Tage 8-14

Gesprache beobachten:
Analysieren Sie mindestens drei
Kundengesprache. Halten Sie
fest, welche Saule den
Gesprachsverlauf positiv oder
negativ beeinflusst hat.

Drei Gesprachsnotizen

Tage 15-21

Gezielt erproben: Testen Sie pro
Saule eine neue
Verhaltensweise:
I6sungsorientierter Einstieg,
bewusstes Zuhoren,
vorbereitete Methode und
verbindlicher Prozessschritt.

Vier Praxistests

Tage 22-28

Wirkung prufen: Bitten Sie eine
Kollegin, einen Kollegen oder
Ihre Fihrungskraft um
Feedback. Vergleichen Sie
zusatzlich Gesprachsqualitat,
nachste Schritte und
Datenpflege.

Feedback und Kennzahlen
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‘ Zeitraum ‘ Konkrete Umsetzung ‘ Ergebnis / Nachweis

Prioritat setzen: Wiederholen
Sie den Vier-Saulen-Check.
Tage 29-30 Wahlen Sie die Saule mit dem 90-Tage-Schwerpunkt
groBten Hebel als Schwerpunkt
fur die nachsten 90 Tage.




