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Vertrieb: Gib dem Kunden Sicherheit

von Fabian Vollberg

Kurziibersicht

o Sicherheit ist ein Grundbediirfnis — und rings um die Kundenbediirfnisse

entscheidet sich der Vertriebserfolg.

o Wer wachsen will, muss Risiken eingehen - der Vertrieb, der hilft die
richtigen Risiken auszuwidhlen und sie zu minimieren, gewinnt.

o Erfolgspartner zu sein ist ein Prozess, kein Projekt mit definiertem

Endzeitpunkt.

Wer diese Rubrik regelmifig liest, weifs inzwischen, dass
eine der grundlegenden Annahmen darin besteht, dass
der Erfolg des Vertriebes sich insbesondere daran ent-
scheidet, ob es gelingt, sich intelligent und konsequent
an den Kundenbediirfnissen zu orientieren. Dies gilt
auch fir ein grundlegendes Bediirfnis, der Sicherheit.
Wirtschaftliches Handeln, das auf gesundes, profitables
Wachstum ausgerichtet ist, ist grundsitzlich mit Risiken
verbunden. Wer wachsen will, muss Risiken eingehen.

Die Verantwortung eines guten Vertriebes besteht auch
darin, dem Kunden ein Erfolgspartner zu sein, also ein
Partner, der dabei unterstiitzt, erfolgreicher zu sein,
als man ohne ihn wire. Ein wesentlicher Hebel hier-
zu ist es, Sicherheit zu erhohen. Es geht nicht darum,
eine Scheinsicherheit vorzugaukeln und eine Glasku-
gel virtuos zu bedienen, sondern darum, als Exper-
te, liber eine breitere und tiefere Expertise zu verfi-
gen - im speziellen Leistungsfeld - als der Kunde. So
gelingt es fundierter Ableitungen, Bewertungen und
Empfehlungen zu treffen, als es dem Kunden alleine
moglich ist. Der Vertrieb schafft dann besonders viel
Wert, wenn er dabei hilft auszuwzhlen, welche Risiken
man eingeht und wie man diese moglichst geringhilt.

Nachfolgend werden drei Phasen der Vertriebsarbeit, un-
ter dem Blickpunkt beleuchtet, welche Hebel zur Ver-
figung stehen, die Sicherheit des Kunden zu erhohen.

o Phase I ,Anbahnung”: Um einen Kunden so zu be-
raten und Leistungen so zu schniiren, dass sie mog-
lichst prizise, den Nutzen stiften, den der Kunde wirk-
lich braucht, gilt es zundchst zu verstehen. Durch eine
intelligente Gesprachsfithrung, echtes Interesse, gute
Fragen und dadurch zuzuhoren, schafft man ein ge-
sundes Fundament. Um die Sicherheit des Kunden
wirklich zu erhohen, ist es gut zu horen, was der Kun-
de fiir Ziele hat und was er ausdriickt zu wollen. Eine

echte Verbesserung der Situation des Kunden tritt
aber erst dann ein, wenn man diese Zielklarheit und
die artikulierten Wiinsche, mit dem eigenen Exper-
tenwissen kombiniert und daraus ableitet, was die-
ser braucht.

o Phase II ,Angebot und Abschluss”: In der Phase der
Angebotsstellung und der Erorterungen rings um ein
Angebot, ldsst sich das Erfolgsmuster ,zuhdren und
verstehen” fortsetzen. Immer wieder wird nicht dem
ersten Angebot zugestimmt, sondern es gilt Beden-
ken aufzunehmen und auszurdumen. Gut fahrt man,
mit dem Grundsatz, dass hinter jedem Einwand ein
konkretes Bediirfnis steht, das es gilt zu entdecken
und zu beantworten. Wenn der Einwand lautet, dass
ein Angebot ,zu teuer” ist, so steckt hdufig das Be-
diirfnis dahinter, einen addquaten Wert sicherzustel-
len. Also sollten der Wert und Nutzen noch einmal
herausgearbeitet werden.

o Phase III ,Nach Vertragsabschluss”: Die Sicherheit
eine richtige Entscheidung mit dem ,Ja” zum Ange-
bot getroffen zu haben, ist hdufig unmittelbar nach
der Zustimmung verringert. Also lohnt es sich seitens
des Vertriebes zu priifen, welche Hebel zur Verfiigung
stehen, um moglichst bald nach Vertragsabschluss
positive Erlebnisse zu schaffen. Eine Willkommens-
mappe, ein personliches Briefing, ein Starttreffen, all
dies sind Moglichkeiten, die Beziehung und die Si-
cherheit, gleich nach dem Abschluss wieder zu erho-
hen oder weiter zu stirken. Sicherheit bleibt in der
gesamten Phase der Zusammenarbeit ein relevantes,
wachstumsentscheidendes Thema.

Vertrieb: Gib dem Kunden Sicherheit, so lautet die Auf-
forderung im Titel dieses Artikels. Sicherheit ist ein wert-
volles und knappes Gut - gesundes, profitables Wachs-
tum fufst darauf.

Mandat Growthletter ® Nr. 169 Januar 2021 6

o3
al
©

S
=

()
>

=

.2
(2]
c
S
o
3

fin




