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„Jeder kann ein guter Verkäufer sein“
Kunden wollen gute
Produkte kaufen.
Und gute Gefühle.
Der Verkaufsprofi
verrät, wie man das
erreichen kann.
. ..............................................................

VON SUSANNA SKLENAR

Kunden gewinnen und
behalten – wie geht das?
Nur mit der richtigen

Einstellung, sagt Vertriebs-
profi Jürgen Frey. Im Sommer
erscheint sein neuestes Buch.
Dem KURIER verrät er jetzt
schon, worauf es ankommt .

KURIER: Nicht jeder Verkäufer
beherrscht sein Handwerk.
Wie macht man’s richtig?
Jürgen Frey: Kunden entschei-
den heute immer häufiger
danach, ob die Wertebasis

Verkaufs-Schwerpunkt

eines Anbieters zur eigenen
passt. Wir wollen dort kau-
fen, wo wir ein gutes Gefühl
haben. Wie bei Freunden, da
wissen wir, dass wir uns und
ihnen etwas Gutes tun. An-
bieter müssen diesem Trend
Rechnung tragen: Verkaufen
ist heute mehr als nur das
Aufzählen von auswendig
gelernten Verkaufsargu-
menten. Der Kunde ist nicht
mehr nur Käufer. Er ist ein
Mensch mit Idealen, Träu-
men, sozialer Verantwor-
tung. Und er will nicht über-
redet, sondern verstanden
werden! Das ist die Heraus-
forderung im Vertrieb.

Sie plädieren für ein „Ver-
kaufen, ohne Verkäufer zu
sein“ – heißt das, man
braucht keine Kernkompe-
tenzen (mehr)?

Ohne Kernkompetenzen
geht gar nichts. Jeder Ver-
käufer braucht sie. Jeder

braucht Wissen, Erfahrung
und ein gutes Produkt. Die
Frage ist viel mehr: Wie setze
ich das ein? Früher wurden
noch Sätze wie „Anhauen,
umhauen, abhauen“ in Ver-
käuferseminaren benutzt.
Das ist vorbei. Verkaufen
heißt heute Diskussion mit
dem Kunden auf Augenhö-
he, Vertrauen, Zuverlässig-
keit, Ehrlichkeit. Ein
Mensch, der das praktiziert,
dem vertrauen wir. Bei dem
kaufen wir. Deshalb kann je-
der Verkäufer sein.

Wie steht es mit Wider-
spruch zwischen Gefühlen
und Rationalität im Ver-
kauf? Wie vereinbart man
diese beide „Fähigkeiten“?

Die moderne Hirnfor-
schung hat gezeigt, dass wir
sowohl Gefühle als auch Ra-
tionalität brauchen, um ent-
scheiden zu können. Meine
Empfehlung: In der Sache
immer rational zu sein, in
der Beziehung mit Kunden
emotional. Bei einer unbe-
rechtigten Reklamation bei-
spielsweise ist es wichtig
aufzuklären, dass es nicht ih-
re Schuld ist. Auf der Bezie-
hungsebene ist es aber auch
enorm wichtig, angebracht
zu reagieren. Statt einem tri-
umphalen Lächeln ist Ein-
fühlungsvermögen gefragt.
Gute Verkäufer habe diese
emotionale Intelligenz.

P
R

IV
A

T

In Ihrem neuen Buch „Mein
Freund, der Kunde“ zeigen
den Weg zur nachhaltigen
Kundenbeziehung in sieben
Schritten. Welche sind es –
Und mit womit tun sich Ver-
käufer am schwersten?

1. Seien Sie sich Ihrer Stär-
ken bewusst und kommuni-
zieren Sie diese. 2. Sehen Sie
Ihren Kunden als Freund,
dann verkaufen Sie von
selbst. 3. Gehen Sie in Sachen
Service die Extrameile für Ih-
ren Kunden. 4. Verbessern Sie
nicht nur Bestehendes, son-
dern erfinden Sie Ihr Geschäft
neu. 5. Stellen Sie den Nutzen
und nicht den Profit in den
Vordergrund. 6. Legen Sie
Wert auf die Meinung Ihres
Kunden. 7. Streben Sie eine
langfristige Beziehung mit Ih-
rem Kunden an. Erfahrungs-
gemäß tun sich Verkäufer mit
Punkt 1 schwer. Jeder kann
das selbst testen: Fragen Sie
doch den Verkäufer mal
„Warum soll ich denn gerade
bei Ihnen kaufen?“ Ich ver-
mute, er weiß nicht, was er
antworten soll. Sie werden in
blutleere Augen schauen ...

Jürgen Frey: Der Vertriebsprofi
Zur Person Jürgen Frey ist Wirt-
schaftsingenieur und berät als
Vertriebsexperte der tempus
GmbH Unternehmen unter-
schiedlichster Branchen. Er war
14 Jahre im internationalen Ver-
trieb tätig und hat Einblick in ein
breites Spektrum von Unterneh-
men – vom Familienbetrieb bis
hin zum Weltmarktführer.

TEMP-Methode Die von Frey
mitentwickelte Methode ist ein
ganzheitlicher Ansatz zur Un-
ternehmensführung. T steht für
Teamchef, E für Erwartungen
des Kunden, M für die (besten)
Mitarbeiter. P analysiert die Pro-
zesse. Unternehmen können
sich mittels Tableaus selbst be-
werten und erhalten Top-Inputs.
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Weiß, wie man Kunden gewinnt: Verkaufsexperte Jürgen Frey

„Mein Freund,
der Kunde“,
erschienen im
Gabal Verlag,

€ 25,60.
Ab August im

Buchhandel
erhältlich


