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Ein guter Hollywoodfilm ist spannend,
schiirt manchmal Angste, bereitet Freude
und weckt die Neugierde. ..

Ich méchte in Ihnen die Neugierde fiir das
hocheffiziente Verkaufsprinzip HARD-
SELLING samtweich wecken. Tauchen Sie
hinein, mitten ins Leben, denn das, was
uns Hollywoodfilme bescheren, gibt uns
der schonste Beruf der Welt tiglich.



Prolog

Schon wieder ein neues Buch fiir erfolgreichen Verkauf auf dem Markt. Gibt es
nicht schon genug Biicher dariiber? Wir kennen doch alle Techniken, kennen unse-
re Produkte in- und auswendig, besuchen stets gut gelaunt unsere Kundschaft und
lesen ihnen die Wiinsche von den Augen ab. Biicher und Seminare haben wir bis
zum Abwinken gelesen und besucht und wir sind im lokalen Verband der Verkau-
fer. Zudem sind wir seit Jahren im Geschaft und haben eine Praxiserfahrung, die
ihresgleichen sucht. Kurzum, wir sind informiert und wissen, wie der Hase lauft.
Mebhr liegt kaum mehr drin, und was konnten wir schon noch dazulernen?

Wenn Sie auch dieser Meinung sind, sollten Sie hier nicht mehr weiterlesen.
Auf3er Sie hegen doch irgendwo tief in sich drinnen den leisen Wunsch, Thren Um-
satz in kiirzester Zeit zu verdoppeln.

Ich sehe schon die Zweifel in Thren Gesichtern, liebe Leserinnen und Leser, des-
halb mochte ich Thnen an dieser Stelle gern einige Fragen stellen. Bitte beantworten
Sie sie, ganz spontan, ohne grof8 nachzudenken: Sind Sie ein guter Verkaufer?

Wenn Sie die Frage mit ,,Ja, klar!“ beantwortet haben, frage ich Sie weiter: Wie-
so? Sieht Thr Vorgesetzter das auch so? Haben Sie sich schon mal Gedanken da-
riiber gemacht, was Thre Kunden iiber Sie denken, wenn Sie die Tiire hinter sich
schliefSen? Denken sie: ,Wow, das war jetzt wieder mal ein richtig guter Verkdufer“?
Dann herzliche Gratulation! Sie gehdren einer seltenen Spezies auf diesem Planeten
an! Oder denken Sie doch eher ,,Na ja, der hat uns echt gut beraten“? Auch das ist
nicht schlecht, doch der Unterschied liegt im Detail.

Falls Sie meine erste Frage mit ,,Eher nein“ beantwortet haben, kann ich Thnen
freudig mitteilen: Sie sind in guter Gesellschaft! Und die noch bessere Nachricht fiir
Sie, und nur fiir Sie, lautet: Sie haben noch besonders viel ungenutztes Potenzial! Ist
das nicht eine wunderbare Erkenntnis, und das bereits jetzt, wo Sie kaum eine Seite
dieses Buches gelesen haben.

Vil



Vil Prolog

Nun zuriick zur einleitenden Frage: Warum schon wieder ein Buch zum Thema
Verkauf? Die Frage hat sich so fiir mich nie gestellt. Die Idee kam, wie so oft, auf
Umwegen.

Als einst eher introvertierter Programmierer habe ich verkaufen von der Pike
auf gelernt und jede einzelne Hiirde genommen. Nach einigen Jahren als Software-
programmierer verspiirte ich den Drang mehr zu wollen: mehr Action, mehr An-
erkennung, mehr Geld. Das Betteln am Ende des Jahres um ein paar Euro mehr
Gehalt, das kann es doch nicht sein. In der Folge begann ich Nebenjobs im Ver-
kauf anzunehmen, bis ich eines Tages ganz in den Verkauf wechselte. Mit méfligem
Erfolg. Die Frage stellte sich, ob ich verkaufen kann. Um diese Frage zu beant-
worten, lief$ ich mich zu 100 % auf Provisionsbasis anstellen. Von da an ging’s ab
nach oben... Noch heute bin ich neben der Tatigkeit als Verkaufstrainer noch als
Verkédufer unterwegs. Die vielen Begegnungen mit Kunden, meine Neugierde und
meine Fahigkeit, den Menschen auf den Zahn zu fithlen, haben mich zu dem ge-
macht, was ich heute bin. Und dieses Wissen halte ich nicht geheim, sondern gebe
es weiter!

Von Anfang an hat mich am Verkauf eine einzige Sache brennend interessiert:
Wie sind Menschen zu fithren, um in kiirzester Zeit eine Entscheidung herbeizu-
fithren, mit der beide Parteien leben konnen? Ich war in verschiedenen Branchen
tatig und hatte das grofle Gliick, Verkdufer kennenzulernen, die noch besser ver-
kauften als ich. Von diesen konnte ich stets lernen. Dieses Wissen, gemischt mit
meinem unbindigen Interesse daran, wie Menschen zu Entscheidungen gefiihrt
werden, und meiner Praxis ergeben zusammen eine hochexplosive Mischung.
Heute gehe ich nicht zu Kunden, um sie zu besuchen, sondern um zu verkaufen.
Anders gesagt, um meine Arbeit richtig zu machen und Erfolg zu haben.

Auf meiner beruflichen Reise sah ich viele Verkdufer kommen und gehen. Sie
kamen in Scharen und gingen in Horden. Gekommen sind sie freiwillig (so glaube
ich wenigstens), gegangen meist weniger.

Ein Erlebnis machte mich ganz besonders stutzig. Einmal arbeitete ich in einer
Firma, in der jeder Verkdufer exakt das gleiche Produkt zu den exakt gleichen Kon-
ditionen verkaufte. Einige der Verkdufer, zu denen gliicklicherweise auch ich ge-
hérte, machten bis zu vier Abschliisse am Tag. Andere wiederum in zwei Monaten
nicht einen einzigen. Viel langere Zeitperioden konnte ich nicht auswerten, da be-
sagte Verkdufer dann oft schon woanders auf der Lohnliste standen. Hier méchte
ich kurz anmerken, dass es sich bei dem Produkt nicht um einen neuen Schoko-
riegel fiir 1.20 € handelte, nein, das Produkt kostete viele Tausend Euro. Einige Ver-
kdufer habe ich zudem begleitet. Oft kamen sie mit Fragen in der Art an: Wie ich
das anstelle, dass bei mir so viele kaufen? Sie begleiteten mich sogar zu Kunden und



Prolog IX

sahen mir zu. Doch nicht einer verkaufte danach auch nur einen alten Gaul mehr.
Und ich fragte mich, warum.

Die Antwort lag also auf der Hand: Es musste da etwas Entscheidenderes am
Verkaufsgesprich geben als das, was vermeintlich von auflen sichtbar ist.

Als ich mich dann nidher mit meinem Verkaufsgesprach auseinandersetzte, stell-
te ich bald fest, wie komplex die Angelegenheit ist und wie viel in ein perfektes
Verkaufsgesprich einflief3t.

Aus diesen Uberlegungen heraus entstand das in diesem Buch beschriebene
HARDSELLING-samtweich-Prinzip. Es ist meine Verkaufsmethodik, die in di-
versen Branchen x-fach in der Praxis erprobt ist und die ich tiber die Jahre stets
verbessert habe. Sie lernen, wie Sie beim Erstbesuch verkaufen - ehrlich, fair und
unschlagbar schnell. Ich bin ein grofler Anhédnger des Verkaufens beim Erstbesuch,
da es, wie Sie noch sehen werden, fiir alle Beteiligten riesige Vorteile bringt. Dieses
Buch kann als mehrdimensionale Anleitung zum Verkaufserfolg verstanden wer-
den. Es beantwortet nicht nur die Frage, ,WAS® zu tun ist, um die Abschlussquote
drastisch zu verbessern, sondern und vor allem die Frage nach dem ,WIE® Wel-
che Einstellung steht hinter einem erfolgreichen Verkéufer, welche Qualititen hat
ein gutes Gesprach usw. Diese Fragen werden meist nicht beantwortet, obwohl sie
viel stirker auf die Ergebnisse wirken als etwa gelernte Abldufe oder Abschluss-
techniken. Aus diesem Grund schreibe ich dieses Buch jetzt, wihrend ich aktiv im
Vertrieb arbeite und die Dynamik intus habe. Wiirde ich das Buch nach meiner
Verkaufskarriere schreiben, wiirde ich die vielen subtilen Einzelheiten und Wahr-
nehmungen gar nicht mehr wiedergeben kénnen. Denn diese sind die Geheimnisse
dieses Buches und das, was eben von auflen nicht sichtbar ist. Fiir alles andere gibt
es geniigend Biicher.

Den Anspruch, meine Methode sei die einzige und wahre, um Verkaufsab-
schliisse innerhalb kiirzester Zeit zu erreichen, erhebe ich nicht. Dennoch bin ich
davon iiberzeugt, dass wenn Sie beim Erstbesuch verkaufen wollen, Sie nicht we-
sentlich von dieser Vorgehensweise abweichen konnen. Das Verkaufen auf diesem
hohen Niveau hat seine eigenen Gesetze und seine eigene Dynamik, und sofern Sie
wollen, lernen Sie die nun kennen.

Was ich mit diesem Buch erreichen méchte? Nun, ich mochte in Thnen das Feu-
er fiir das Verkaufen auf professionelle und atemberaubend schnelle Weise entziin-
den und Thnen die gegebenenfalls vorhandenen Hemmungen nehmen. Thnen die
Vorteile naherbringen und diese Verkaufsweise in ein etwas anderes Licht riicken.
Meine geschilderten Erfahrungen und das Fehlen einer umfassenden Anleitung,
die direkt zum Verkaufsabschluss fithrt, haben mich dazu bewegt, dieses Buch zu
schreiben. Es umfasst mein gesamtes Verkaufs- und Erfolgswissen und ist mein
personlicher Kompass und Leitfaden fiir den Verkauf geworden.
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Freuen Sie sich also auf ein Feuerwerk neuer Ideen, lassen Sie sich neue Hori-
zonte zeigen, legen Sie alte Glaubenssitze ab und 6ftnen Sie Thren Geist fiir das,
was kommen mag. Am Ende der Reise, wenn Sie diese Methode zu 100 % umsetzen
und anwenden, stehen Erfolg, Spafy und Geld.

Zu guter Letzt noch zwei Anmerkungen: Um das Buch leichter lesbar zu ma-
chen, verwende ich in diesem Buch ausschliefllich die mannliche Form, weibliche
Formen sind selbstverstdndlich immer eingeschlossen. Das Wort ,,Produkt® (Ein-
zahl) steht als Synonym fiir alle Thre zu verkaufenden Dienstleistungen und Pro-
dukte. Selbstverstandlich kénnen Sie auch mehrere Produkte zur Auswahl haben.
Miinzen Sie es einfach auf Thre Situation um.

Jetzt wiinsche ich Thnen viele lehrreiche Stunden beim Lesen!

Thr Thomas Meier
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Einleitung

Zehn Argumente fiir HARDSELLING samtweich oder Warum
Sie das Buch kaufen

Darf ich Thnen meine hellseherischen Fahigkeiten unter Beweis stellen: Sie haben
gerade die ersten Zeilen dieses Buches gelesen und fragen sich nun, ob Sie es kaufen
sollen? Damit auch Sie sich sofort entscheiden konnen, habe ich Thnen hier zehn
Argumente zusammengestellt.

Sie kaufen dieses Buch, weil Sie

« endlich wissen wollen, welches die Geheimnisse der Verkdufer sind, die beim
Erstbesuch bereits verkaufen,

o abschlussstirker werden und Hemmungen abbauen wollen,

o eine ganzheitliche Darstellung des Verkaufs wollen, da Sie vermuten, dass das
Wissen, ,WAS® zu tun ist, nicht so sehr entscheidend ist wie das ,WIE“ es zu tun
ist,

o eine komplette, branchenunabhdingige Verkaufsmethode wollen, die Sie einfach
umsetzen konnen,

o eine Anleitung zum Verkaufsabschluss wollen, die praxiserprobt ist und bei deren
Befolgen Sie unweigerlich Erfolg haben miissen,

o sich wiinschen, dass der Kunde von sich aus kauft und nicht Sie krampfhaft ver-
kaufen miissen,

o genug von dicken Angebotsordnern haben, wo Sie auf Entscheidungen der Kun-
den warten und Sie die administrativen Arbeiten auf ein Minimum reduzieren
wollen,

o weil Sie sofort mehr Umsatz machen und effizienter arbeiten wollen,

T. Meier, Closing beim Erstbesuch, 1
DOI 10.1007/978-3-658-03069-8_1, © Springer Fachmedien Wiesbaden 2014



2 1 Einleitung

o keine Floskeln auswendig lernen wollen und
o mehr Spafs am Verkaufen haben und mehr erreichen wollen als andere.

Und, sind wir im Geschift?

Abgrenzung oder Was Sie hier vergeblich suchen

Es gibt viele Biicher zum Thema Verkauf, dieses unterscheidet sich in einer wesent-
lichen Sache von fast allen anderen. Viele Biicher versuchen Ihnen zu sagen, was
Sie zu tun haben, um besser zu verkaufen. Sie lernen Gespréchsablaufe, Techniken
usw. ... Ich sage Thnen, liebe Leser, dies ist der kleinste Teil des Erfolges, zumal
jedes Gesprach anders verlduft. Wie wollen Sie da mit Standardsétzen auftrump-
fen? Viel wichtiger als ,WAS® Sie tun oder sagen ist ,WIE® Sie es tun. Das HARD-
SELLING-samtweich-Prinzip lehrt Sie zu denken, zu handeln und somit zu fithlen
wie ein Topverkdufer. Das ist mein Ansatz. Ein auswendig gelernter Satz kann so
kiinstlich klingen ...

Darum, und da das Buch den Fokus klar auf den raschen Verkaufsabschluss legt,
finden Sie hier

o keine komplexen Gesprachsabldufe in der Form: Kunde sagt — Verkéufer ant-
wortet ...

o keinen ,Effizienter-arbeiten“-Ratgeber (was auch immer das heif3t), da sich dies
durch den Fokus auf den Verkaufsabschluss automatisch ergibt,

o keinen ,Organisation & Zeitmanagement“-Ratgeber, da durch den Fokus auf
den Verkaufsabschluss alles Unnétige automatisch wegfallt,

o keine Anleitung fiir den Projektverkauf,

o keine Aftersales- und Kundenbindungsprogramme,

o keinen ,Work-Life-Balance“-Ratgeber

« und vor allem: Keine Tricks, wie Sie Kunden tiber den Tisch ziehen.

.. daftir Verkauf, in seiner pursten Form ...

Fiir wen das Buch gedacht ist oder Wollen Sie mehr?

Dies ist in erster Linie ein Verkaufsbuch und somit fiir alle gedacht, die in kiirzester
Zeit ihren Verkaufsumsatz wesentlich steigern wollen. Es ist jedoch ganz speziell
fiir jene Menschen, die etwas bewegen, etwas mehr wollen in ihrem Leben. Mehr
Erfolg, mehr Spaf3, mehr Geld ...

Denn das HARDSELLING-samtweich-Prinzip ist mehr als ,,noch® ein Buch
tiber Verkauf. Egal in welchem Lebensbereich man erfolgreich sein mochte, es geht



