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Warum sollen Kunden bei lhnen kaufen?

Der Verkauf ist die Pfeilspitze jedes Unternehmens.

Der Markt ist hart umkampft. Die Preisan-
stiege der letzten Wochen sind nun auch
bei privaten und gewerblichen Endkunden
angekommen. Die Wirtschaft schwachelt
und so manch einer, der bislang gut ver-
dient und damit investiert hat, sieht sich
plotzlich mit Lohneinschrankungen oder
gar mit Arbeitsplatzverlust konfrontiert.
Die Bauelementebranche konkurriert da-
riiber hinaus auch mit anderen Gewerken
rund um Investitionen in die energetische
Modernisierung. Alles keine guten Vorzei-
chen fiir die Branche. Zudem fehlen wich-
tige Impulse aus der Politik, die urspriing-
lich mal versprochen wurden. Doch eines
ist geblieben, Produkte wie Fenster und
Tiiren werden immer gebraucht. Endkun-
den, ob privat oder gewerblich, werden
also kaufen, die Frage ist nur, bei wem.

Im ersten Teil dieser Serie in der Mai-Ausgabe
ging es um das ganzheitliche Konzept von
»Rock dein Handwerk® — mehr Marke, mehr
Fachkrdfte, mehr Freiheit”, wie also alles zu-
sammenwirkt. In dieser Ausgabe geht es spe-
ziell um den Verkauf. Der Neubau wird nie
wieder das Niveau wie noch vor ein paar Jah-
ren erreichen. Daflir bietet der groRe Moder-
nisierungsmarkt sehr viele Chancen und
Wachstumspotenziale. Anstatt sich also auf
den Markt oder die Politik zu verlassen, gilt es
seinen eigenen Kosmos zu gestalten, es an-
ders, besser und cleverer zu machen als die
Wettbewerber. Derzeit lediglich auf einem
héherem Preisniveau, denn die Herausforde-
rungen treffen alle Unternehmen der Branche
gleichermaRen. Die wichtigste Frage im Ver-
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kauf bleibt daher bestehen: ,Warum sollen
Kunden bei Ihnen kaufen?*

Herausstellung statt Standard

Dafiir braucht es gute Argumente. Jedoch
keine Standardargumente, die der Wettbe-
werber auch so bringen kann. Sondern min-
destens Herausstellungsmerkmale und bes-
tenfalls Alleinstellungsmerkmale. Also Dinge,
die kein anderer sagen oder behaupten kann.
Derer gibt es in jedem Unternehmen gendii-
gend, zum Beispiel die eigene Marke und die
Verkduferperson. Also muss das Verkaufsge-
sprach noch viel mehr auf diese Heraus- und
insbesondere echten Alleinstellungsmerk-
male gezielt gelenkt werden.

Der Verkdufer ist entscheidend

Im Objekt- und Direktgeschift sind es die
Hersteller selbst beziehungsweise deren Ver-
kdufer, die den Unterschied machen. Im gro-
Ren Bereich des Hadndlergeschiftes sind es
die Tausenden von meist kleinen Handlern,
Schreiner- und Montagebetrieben, die sich
gegen zumeist zwei bis vier (manchmal auch
dutzend) Wettbewerbsangebote durchsetzen
miissen. Der Wettbewerber ist dabei nicht die
andere Firma, sondern der andere Verkaufer.
Produktkompetenz reicht nicht aus, ebenso
wichtig sind Verkaufskompetenz und Begeis-
terungsfdhigkeit. Und dies in allen Kunden-
kontaktpunkten, siehe Teil 1 der Serie.

Leidenschaft fiir das Produkt

Dazu zdhlt zum Beispiel auch die Geschichte
zum Fenster. Wenn man Kunden fragt, wie
oft ein Fenster im Gebrauch ist, antworten

die meisten zwei- bis dreimal tdglich. Natiir-
lich nicht, denn ein Fenster ist 24/7 an 365 Ta-
gen im Jahr, also immer im Einsatz. So kommt
schlieBlich auch Licht rein und es beschiitzt
auch im Urlaub vor Einbrechern. Die Lei-
denschaft zum Produkt ist entscheidend, ob
Kunden den Verkdufer und seine Argumen-
tation besser verstehen als den Wettbewer-
ber. Denn in der Bauelementebranche diirfen
Verkdufer ein mega sexy Produkt verkaufen,
das super schon aussieht, immer in Gebrauch
ist, Energie spart, viele unterschiedliche Nut-
zen erflillt, Jahrzehnte lang halt und vor allem
auch sehr nachhaltig ist. Fiir das, was es kann
und wie lange es hdlt, miisste ein Fenster ei-
gentlich viel teurer sein.

Abschlussquoten als MaBstab fiir
Verkaufserfolg

Dabei gibt es eine ganz wichtige Kennzahl,
die leider nur die wenigsten objektiv gemes-
sen haben, die sogenannte Abschlussquote.
Sie driickt die Produktivitdt im Verkauf aus.
Auch wenn Digitalisierung und Kl bereits teil-
weise eine schnelle und direkte Angebotser-
stellung ermdglichen, braucht der ganze Pro-
zess bis zu dem Punkt, an dem sich ein Kunde
entscheidet, sehr viel Zeit. Beratungszeit,
Aufmalzeit, Fahrzeit, Angebotserstellungs-
zeit, zweite oder dritte Korrekturschleife usw.
Da gehen schnell mal je nach Volumen meh-
rere Stunden drauf. Bekommt der Verkdufer
den Auftrag nicht, hat er fiir den Wettbewer-
ber gearbeitet, denn einer derer bekommt
ihn. Deswegen ist eine griindliche Bedarfser-
fassung und eine daraus abgeleitete Kunden-
selektion so entscheidend. Die gewonnene
Zeit investiert man als Verkdufer viel zielori-
entierter in die aktive Angebotsnachverfol-
gung und die erneute Kontaktaufnahme nach
der Montage, um die so wichtigen Weiter-
empfehlungen zu erhalten.

Was Spitzenverkdufer anders machen
Wenn in der Regel zwei Wettbewerbsange-
bote mit im Rennen sind, ist die durchschnitt-
liche Abschlussquote im Markt nur 33 Pro-
zent. Bei Ausschreibungen noch niedriger.
Die besten der Besten schaffen hier jedoch
Abschlussquoten bis zu 8o Prozent. Weil sie
mit den richtigen Fragen das Potenzial bereits
im Vorfeld besser erkennen und durch souve-
rdne Argumentationstechniken im Verkaufs-
gesprdch liberzeugender sind.
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Mit Nutzenargumentation zum Auftrag

Es gibt genau zwei Marktbearbeitungsstrate-
gien. Erstens, sei der giinstigste (aber auch
dann bekommt man nicht jeden Auftrag).
Dies ist jedoch nur sehr kurzfristig gedacht
und fiihrt oft in die Liquiditadtsfalle. Oder viel
besser zweitens, sei der Beste, d.h. liber Leis-
tungen und Zusatznutzen verkaufen. Dazu
wenden die besten Verkdufer insgesamt
sechs verschiedene Argumentationsbau-
steine an. Sie verkaufen keine Produkteigen-
schaften sondern echten Alltagsnutzen.
Durch Storytelling gelingt es viel leichter,
Kunden in den Bann zu ziehen und das Pro-
dukt schmackhaft zu machen. Daneben argu-
mentierten die besten Verkdufer tber ihren
Lieferanten, warum sie gerade dessen Pro-
dukte fiihren und von ihm {berzeugt sind.
Natiirlich wird auch viel tGber den eigenen
Betrieb erzahlt, die eigene Marke als Allein-
stellungsmerkmal, um den Unterschied her-
auszustellen. Als weiteres Alleinstellungs-
merkmal auch (iber sich selbst, indem Ver-
kaufer sich als Person aktiv verkaufen und
damit Vertrauen aufbauen. SchlieBlich argu-
mentieren die besten Verkdufer neben den
Produktnutzen insbesondere {iber die Mon-
tage. Denn gerade in der Montage, dort ent-
scheidet sich alles, gibt es so viele Moglich-
keiten, wie man es einfach besser und anders
machen kann. Mehr zur Montage im nachs-

ten Teil dieser Serie. Und letztlich wird der
eigene Kundenservice herausgestellt.

Mehrwert statt Preisnachlass verkaufen
Somit hat der Verkdufer ein ganzes Arsenal
von Verkaufsargumenten, die er souveran im
Verkaufsgesprdch aktiv und gezielt anwenden
kann und sich somit deutlich von seinem Wett-
bewerber, dem Verkdufer der anderen Firma,
abheben kann. Und dadurch dem Kunden
nicht nur die Antworten auf die Frage ,Warum
soll ich bei Ihnen kaufen?“ gibt, sondern die
eigentliche Frage beantwortet ,Warum soll ich
bei Ihnen x Euro mehr investieren?“

Handlerunterstiitzung als Erfolgsfaktor
Gerade im Handlergeschift, wo sowieso der
demografische Wandel die ndchsten Jahre
hart zuschlagen wird, ist die aktive Unterstiit-
zung der Handler am POS so wichtig. Denn
ein Hersteller im Handlergeschaft ist nur so
gut, wie dessen Handler am POS auch tat-
sachlich verkaufen.

Praxiskonzepte fiir Verkauf, Montage und
Fiilhrung

Die meisten Verkdufer am POS sind fachlich
sehr gut. Jedoch fehlen vielen die richtigen
Werkzeuge, wie sie den Auftrag erfolgreicher
- auch ohne Preisnachldsse - abschlieRen.
Wie Verkaufen richtig funktioniert, welche
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Frage- und Argumentationstechniken wie ge-
nau angewendet werden und damit die Ab-
schlussquoten signifikant erhoht werden, ist
unter anderem Inhalt des brandaktuellen,
vom Autor entwickelten Erfolgsboosters
,Rock dein Handwerk®“ am POS. Daneben
geht es aber auch um Produktivitdt in der
Montage, die Vermeidung von Restarbeiten,
motivierte Mitarbeiterfiihrung und -bindung
sowie die Unternehmensweiterentwicklung.
Das Konzept richtet sich in erster Linie an
Vertriebs- und Marketingleiter von Herstel-
lern, die ihre Handler in voller Breite, tief und
schnell in den tdglichen operativen Aufgaben
- Verkauf, Montage und Mitarbeiterfiihrung
- unterstiitzen und erfolgreich weiterentwi-
ckeln wollen. Das Besondere am Konzept: es
ist steckerfertig, d.h. es beinhaltet viele prak-
tische Losungen, die direkt im eigenen Be-
trieb auch tatsachlich umgesetzt werden kén-
nen. Mehr dazu im unten stehenden Kasten.

Im ndchsten Teil der Serie geht es um die
Produktivitdt und das Auftreten in der Mon-
tage. W
www.arminleinen.com
www.rockdeinhandwerk.com

Autor: Armin Leinen, Experte fiir gelebte
Kundenbegeisterung und Markenentwicklung
im Handwerk

Das einzigartige Vertriebsunterstitzungskonzept am POS fir Hersteller und deren Héndler

Inhalte & Trainingsmodule:
1. Praxisbezug & Lernen von den Besten

Erfolgs-, Verkaufs-, Montage- & Motivationsbooster

v'steckerrertig

vumsetzungsorientiert

2. aktiv Marktchancen nutzen (gerade jetzt)

3. Strategie der gelebten Kundenbegeisterung
4.richtige Positionierung im Wettbewerb

5. effektive Organisation & Abldufe im Verkauf
6.starke Argumentationstechniken im Verkauf
7. Organisation & Produktivitdt in der Montage
8. Auftreten & Verhalten wdhrend der Montage
9.Flihrung & Motivation der Mitarbeitenden

Nutzen fiir Hersteller & Handler:

B Hersteller kénnen die breite Masse
ihrer Handler schnell férdern, entwi-
ckeln & binden

W Breite, tiefe und schnelle Motiva-
tions- und praktische Wissensvermitt-
lung direkt am POS

B Fokus auf operative, direkt umsetz-
bare Themen: Verkauf, Montage,
Mitarbeiterfiihrung (= alltdgliche
Brennpunktthemen der Handler)

B Hohe Umsetzungsmotivation

Format:

Didaktisch motivierend & umset-
zungsorientiert

Modulare, aufeinander aufbau-
ende Themen

Online: flexibel & zeitunabhdngig
Intensivierung durch Wiederho-
lungseffekte

Steckerfertige Losungen

ca. 3,5 Stunden Praxisinhalt
Erweiterungsoption von Herstel-
ler-USPs

Weitere Infos unter:
www.arminleinen.com
www.rockdeinhandwerk.com

10. Unternehmenskultur & Teamgeist
11. aktive Weiterempfehlungen & Zusatzverkaufe
12. erfolgreiche & nachhaltige Umsetzung in Praxis

Zielgruppe: Geschéftsfiihrer & Inhaber der vielen
kleinen & mittleren Handler/ Schreiner-/Montage-
betriebe sowie von Direktverarbeitern mit eigenen
Vertriebs- und Montageteams




