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„ZWEIKAMPF" ZWISCHEN VERKÄUFER UND KUNDE:
VERTRIEBSCOACH LIEFERT ARGUMENTE

Viele Unternehmen benötigen eine entsprechende Begleitung, um ihre Vertriebsmitarbeiter für die neuen,
internationalen Herausforderungen im Verkauf �t zu machen. Gerade bei Preisverhandlungen trennt sich der
gute vom weniger guten Verkäufer. Professionelle, individuelle Vertriebscoachings helfen dabei, Ziele zu
erreichen.

Für Unternehmen aller Größen und Branchen ist der professionelle und dauerhaft erfolgreiche Vertrieb eine der
größten Herausforderungen. Produkte und Dienstleistungen müssen in einem schärfer werdenden Wettbewerb
an die Kunden gebracht, wettbewerbsfähige und betriebswirtschaftlich sinnvolle Preise müssen durchgesetzt
werden. Gelingt das nicht, kann das schnell ein Unternehmen – ob in der Startphase oder auch nach vielen
Jahren am Markt – in eine Schie�age bringen. Das folgt einem ganz einfachen Motto: Wer seine Leistungen
nicht strukturiert verkauft, verdient weniger Geld und kann daher in Liquiditätsschwierigkeiten geraten.

Jetzt ist der Vertrieb nicht jedem in die Wiege gelegt. Gerade Start-up-Unternehmer, aber auch spezialisierte
Mittelständler haben oft das Problem, dass sie ihre eigenen Leistungen zwar Interessenten gut präsentieren und
erklären, aber nicht am Markt �ächendeckend können. Und auch die Mitarbeiter, die vielleicht als Quereinsteiger
im Vertrieb eingesetzt werden beziehungsweise Experten für ein Produkt sind, aber keine Verkäufer, haben das
Problem, dass sie keine volle Vertriebskraft entfalten können, weil ihnen das detaillierte Handwerkszeug dazu
fehlt.

Daher kann es für Unternehmen, insbesondere mit erklärungswürdigen Produkten und Dienstleistungen, Sinn
ergeben, sich bei den ersten Schwierigkeiten im Vertrieb professionelle Hilfe von außen zu holen. Wer Probleme
zu lange ignoriert, kann irgendwann in die problematische Situation kommen, dass er gar keinen Marktzugang
mehr gewinnt, der Vertrieb über alle Maßen frustriert ist und sich schon negative Strukturen verfestigt haben,
die es sehr schwer machen, ohne allzu umfassende Veränderungen, die sehr anstrengend sind und viel Geld
kosten können, noch eine Verbesserung zu erreichen.

Die Praxis zeigt, dass Unternehmen eine entsprechende Begleitung benötigen, um den Verkauf für diese neuen,
internationalen Herausforderungen �t zu machen. Vertriebsseminare und Business-Coachings sind dazu
geeignet, diese Lösungen herzustellen. Durch individuelle Programme werden die Fähigkeiten der Mitarbeiter
gestärkt, Schwächen werden ausgeglichen und zu den Herausforderungen des jeweiligen Vertriebsumfelds
passende Skills vermittelt und gefördert, um im schärfer werdenden Wettbewerb um die Kunden und die
optimalen Preise bestehen zu können.

Besondere Schwierigkeiten haben viele Vertriebe beim allfälligen Preisgespräch. Es ist deshalb entscheidend,
die Qualität des eigenen Angebotes argumentativ und effektiv unterstreichen zu können, um den gewünschten
Preis durchzusetzen. In der Praxis entwickelt sich die Preisverhandlung oftmals zu einer Art Zweikampf zwischen
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Verkäufer und Kunde. Genau an diesem Punkt unterscheidet sich der Pro�-Verkäufer vom Mittelmaß, denn der
Pro� wird den richtigen Preis erzielen. Das wiederum führt zu erheblichen besseren Ergebnissen im Vertrieb und
damit zu einer höheren Ef�zienz für Unternehmen.

Immer mehr Unternehmen rüsten intern auch dahingehend auf, dass sie bei Verhandlungen selbst mit
Stammlieferanten jederzeit gewillt sind, den Preis zu drücken. Wer diesen Herausforderungen nicht begegnen
kann, wird es in Zukunft immer schwerer haben, seine Produkte und Dienstleistungen zu einem adäquaten Preis
zu verkaufen und langfristig Geld zu verdienen. Kurz gesagt, ist ein funktionierender, professioneller Vertrieb ein
wesentliches Merkmal für ein erfolgreiches Unternehmen.

In professionellen und vor allem individualisierten Vertriebscoachings und -seminaren werden Impulse für
�exibles Handeln zu vermitteln. Das ist in einer schnelllebigen Zeit, in der Veränderung die einzige verlässliche
Konstante bildet, ein entscheidendes Kriterium, gerade im Vertrieb. Das ist insofern wichtig, um dem
gefährlichen Preisdumping entgegenzuwirken: Es erhält der bessere Verkäufer den Zuschlag, der seine Produkte
und Dienstleistungen überzeugend und wirksam präsentieren kann. Daher sollten Unternehmen im Vertrieb
nichts dem Zufall überlassen.

Wichtig: Der Verkaufstrainer muss wissen, was er tut und selbst über die notwendigen Erfahrungen aus der
Praxis verfügt, um seine Ratschläge und Maßnahmen nachvollziehbar und glaubhaft zu vermitteln. Sonst kann
er nicht authentisch auftreten und das Training ist dem Teilnehmer nicht viel wert. Die Wahl des falschen
Trainers führt im besten Falle zu Stagnation, im schlimmsten Falle zu Rückschritt und Wertvernichtung im
Vertrieb. Daher gilt: Wer Vertriebs- und Führungskräfte aus der mittelständischen Industrie trainiert, muss
wissen, wie diese mittelständischen Unternehmen funktionieren, damit die praxisnahe Konzeption und
Durchführung der Businesstrainings garantiert ist.
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