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Verkaufen, ohne zu verkaufen

£ 21.12.2012 10:39 Uhr

Autor Jiirgen Frey zeigt, wie es in sieben Schritten gelingt, zu verkaufen, ohne zu verkaufen — indem
man seine Kunden zu Freunden macht. Ein wie sich zeigt sehr gangbarer Weg, der besonders
mittelstandischen Unternehmen hilft, ihr Profil zu scharfen und so fast zwangslaufig bessere Verkaufe
zu erzielen. Ein wichtiges Buch fiir alle Unternehmer und Fiihrungskrafte!

Es ist nicht das klassische Verkaufen, das Jiirgen Frey in seinem Buch ,Mein Freund,
der Kunde“ lehrt. Hier steht nicht, wie man Verkaufsgesprache fihrt. Es gibt auch keinen
Mein Sales-Funnel und kein Argumentations-Sandwich. Denn Jirgen Frey will verkaufen,
Freun ’ ohne zu verkaufen. Kein Witz! Seine Strategie heil’t, Kunden zu Freunden zu machen.
der Klingt erst mal unrealistisch, erweist sich dann aber doch als gangbarer Weg.
Kunde Besonders mittelstéandische Unternehmen kénnen mit Freys Programm ihr Profil
scharfen und so fast zwangslaufig bessere Verkaufe erzielen.

{ \!
\\EJE .& Sieben Schritte zu mehr Verkaufserfolg durch klare
Positionierung, gute Produkte und guten Service

Sicher sind die klassischen Verkaufstechniken in vielen Fallen wichtig und alle Veerkaufer tun gut daran, sie zu
kennen. Das gilt besonders fir Markte, in denen relativ austauschbare Produkte an den Mann und an die Frau
gebracht werden miissen. Aber selbst in diesen umkampften Markten kommt man besser voran, wenn man sich
an Jurgen Freys Programm in sieben Schritten halt. Denn es flhrt dazu, das eigene Unternehmen, den Markt und
die Kunden besser zu verstehen. Und damit das Angebot so zu stricken, dass es sich (fast) von selbst verkauft.
Die sieben Schritte sind:

1.  Wissen, wer du bist. Unternehmen, die unter Druck geraten, neigen dazu, mehr vom Selben zu machen.
Mehr verkaufen, Margen driicken, schneller sein. Frey empfiehlt stattdessen, die Kernkompetenz unter die Lupe
zu nehmen — und zu prifen, ob man die Kernkompetenz mit den bestehenden Mitteln und Wegen wirklich optimal
nutzt und die Kunden optimal anspricht.

2. Gute Freunde hast du wenige: Genau hinschauen, wem das Unternehmen was bietet. Endlich mal die
Kundenbrille aufsetzen und erkennen, was die Zielgruppe bewegt, was sie wiinscht und wie sie bedient werden
will.

3. Freunde sind fiireinander da: Wenn der Preis das ausschlaggebende Argument ist, kdnnen Sie
dichtmachen. Oder Sie versuchen, Services um ihr Angebot zu stricken, die es unwiderstehlich machen. Und nie
vergessen: Kunden neigen dazu, bei einem einmal gewahlten Unternehmen zu bleiben, solange man es ihnen
nicht gerade vergallt (oder wechseln Sie alle paar Monate zum nachstgiinstigen Stromanbieter?).

4. Innovieren Sie. Stillstand ist Tod. Wer sein Produkt oder seine Dienstleistung nicht standig weiter
entwickelt, wer es versaumt, sich mit den Wiinschen und Anforderungen seiner Kunden zu entwickeln, wird
friher oder spater vom Markt verschwinden. Frey rat, rechtzeitig ,Zukunftsteams*® zu bilden, zu recherchieren und
neue Dienste und Produkte auszuprobieren.

5. Strategie: Wenn Sie wissen, was Sie zu bieten haben, gilt es, das ganze Team, das ganze Unternehmen zu
»verkaufern“ zu machen. Und daflir zu sorgen, dass ein ,Sog“ entsteht. Und dann missen alle medialen Register
gezogen werden. Von Xing und Facebook bis zur Lokalzeitung vor Ort.

6. Der Wirklichkeit ins Auge sehen. Gut, wenn alles lauft. Aber nichts lauft ewig. Deshalb rat Frey, immer
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genau auf Kundenreaktionen zu achten, sie ernst zu nehmen und alles dafir tun, um Gberhaupt an Feedback
ranzukommen.

7. Beziehungspflege: Nach dem Kauf ist vor dem Kauf. Dass Kunden die besten Verkaufer sind, hat sich
zwar inzwischen herumgesprochen, aber ernst nehmen tun dies nur wenige. Frey zeigt, wie man bestehende
Kunden systematisch entwickelt.

Das ganze Unternehmen muss ,,Verkaufer“ werden

Es zeigt sich, verkaufen ohne zu verkaufen ist weder Hexenwerk noch Zauberei, sondern Ergebnis eines klaren
Prozesses. Sog statt Druck heil3t die Devise. Das verlangt auf allen Ebenen eines Unternehmens wache Kdpfe.
Und das Wissen darlber, dass das Unternehmen nur einen Boss hat — und das ist der Kunde.

Roter-Reiter.de-Fazit: Ein wichtiges Buch fir alle Unternehmer und Fihrungskrafte, die sich nicht in
Rabattschlachten stlirzen wollen. Und die so viel Spielraum haben, alte Gewohnheiten (und Produkte) liber Bord
zu werfen, um fit fir neue und lukrative Markte zu werden. Jirgen Frey leitet sie dazu an, sich so aufzustellen,
dass das ganze Unternehmen ,der Verkaufer® ist.

Wolfgang Hanfstein, www.Roter-Reiter.de

Jirgen Frey: ,Mein Freund, der Kunde. Ohne Tricks und Fallen Kunden gewinnen und behalten®, Gabal Verlag
2012, ISBN: 3869364335
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