ZKZ 80194 AUSGABE 07/2011 - NOVEMBER/DEZEMBER - 3,90 EURO

Wissen. Karriere

Magazin fiir Personlichk ation, Aus- und Weiterbildung

Wissen-Karriere

»In dir m 35N
brennen Nag

: ander Plath, Management Trainer
d Executive Business Coach

Sind Sie schon Wer verticken will, Heldinnen am

ausgebrannt? muss freundlich sein | Rednerpult
Birgit Fehst iiber Heidi Piitz: Wie Sie Kunden [l Greta Andreas: Persnlich- “‘ |“|H H m “HH

Systemische Burnout- angraben, abschleppen und [ keiten, nicht Prinzipien brin-
Prévention siichtig machen gen die Zeit in Bewegung

1980190403

www.wissen-karriere.com



_ W+K AUSGABE 07/2011

Innovatives Seminarkonzept

Thomas Burzler: ,Bei etwaigen Ruckfragen konnen Sie mich mal ...!"

Den Abschluss macht, wer sich mit seinem Angebot maximal auf die Zielgruppe einstellt und sich als fairer Partner erweist.

Die Seminarteilnehmer lachen, als Katharina
Krispler die abschreckenden Beispiele prasen-
tiert: ,,In der Anlage erhalten Sie ...!" oder ,,Bei
etwaigen Riickfragen konnen Sie mich mal ...
anrufen!“. Aber mal ehrlich ...

ahrscheinlich verwenden die meisten von
Wuns téglich solche und dhnliche Floskeln
in ihrer Geschaftskorrespondenz. Gemeinsam mit
nebuldsen Endlossétzen sorgen sie fiir Verschleie-
rung statt Klarheit, flir Fragezeichen statt Ausrufe-
zeichen. Katharina Krispler forstet die E-Mails,
Geschéftsbriefe und Mailings Ihrer Kunden durch,
befreit Sie von den leeren Phrasen und macht dar-
aus kraftvolle, lebendige Texte. ,Umfragen zeigen,
dass 68 Prozent der Kunden aus Mangel an
Wertschdtzung und Anerkennung zu einem ande-
ren Unternehmen wechseln. Das ist auch eine
Frage des Schreibstils“, so Krispler. Mit den rich-
tigen Worten lassen sich Respekt und Néhe erzeu-
gen. ,Hier liegt in den Unternehmen enorm viel
Potenzial brach, das man nutzen sollte.“ Lange
Jahre war die Expertin fiir schriftliche Kommuni-
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kation in namhaften Unternehmen fir Direktmar-
keting-Aussendungen zustindig. Sie erreichte
enorme Responsequoten und kurbelte mit ihren
Mailings die Umsatzzahlen an.

Sales-Workshop mal anderes

Mit den richtigen Worten kann man Kunden ge-
winnen und sie langfristig binden, also klassische
Vertriebsziele erreichen. Gemeinsam mit dem
Vertriebsexperten Thomas Burzler kam die Oster-
reicherin daher auf eine Idee: Warum nicht einen
Workshop anbieten, der neben den verbalen auch
die schriftlichen Aspekte des Verkaufens um-
fasst? Zunéchst starteten die beiden einen Ver-
suchsballon. Der erfolgreiche Verkaufstrainer holte
Katharina Krispler in einem seiner Vertriebs-
workshops mit ins Boot. ,Das kam bei den Teil-
nehmern so gut an, dass wir nun ein komplettes
Seminarkonzept zusammen entwickelt haben®,
so der Buchautor Thomas Burzler.

»Im 4/4-Takt Kunden gewinnen® ist der Titel des
innovativen Workshops. Angelehnt an die vier
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Phasen der Kundengewinnung — und ein bisschen
auch an den Wiener Walzer, auch wenn sich der
im 3/4-Takt dreht: ,Wir zeigen den Teilnehmern,
wie sie erfolgreicher verkaufen. Und wir machen
das mit ganz viel Leichtigkei und Charme verréat
Katharina Krispler.

In vier Takten von der

Kaltakquise zur langfristigen Partnerschaft

In der Tat zeigt sich beim Besuch des Workshops:
Die beiden Trainer spielen sich die Bélle miihelos
zu, die Ansétze der beiden Protagonisten ergén-
zen sich perfekt. Wie weckt man erfolgreich das
Interesse des Kunden? Das ist der Inhalt des
ersten Takts. SchlieBlich gibt es die allermeisten
Produkte und Leistungen heute -zigfach, der
Kunde hat fast immer eine Alternative. ,Entweder
man differenziert sich rein lber den Preis — das
ist eine langfristig sehr gefahrliche Strategie —
oder uber immaterielle Werte“, so Thomas
Burzler. ,Werden Sie zum Experten fiir lhren
Kunden und zeigen Sie ihm, wie Sie sein Leben
einfacher, erfolgreicher machen konnen.“ Kluges
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Verbesserungspotenzial in den Bereichen Inno-
vation, Wachstum, Finanzen und Strategie —
daran seien alle Entscheider interessiert. Die
Néhe zur Zielgruppe ist auch im schriftlichen
Pendant des Akquise-Gesprachs, dem Mailing,
der zentrale Aspekt. ,Wer beim Schreiben die
Perspektive wechselt und in die Rolles des
Adressaten schliipft, macht es schon mal deutlich
besser als die meisten anderen“, erklart
Katharina Krispler. Schon mit kleinen Anderun-
gen in der schriftlichen Kommunikation sei eine
klare Differenzierung am Markt und damit ein
Wetthewerbsvorteil zu erreichen.

Im Idealfall hat man nun also beim Kunden
Interesse geweckt. Im zweiten Takt sollen dem
Kunden nun Losung und Leistung prasentiert
werden. Neben der perfekten Vorbereitung legt
Thomas Burzler hier einen besonderen Fokus auf
die innere Einstellung: ,Sie missen von lhrer
Losung selbst iiberzeugt sein und auch mit einem
Nein klarkommen.“ Die Zeiten, in den Verkaufer
mit Psychotricks den Kunden unter Druck setzen
konnten, sind langst vorbei. Im Kéufermarkt, in
dem es fir den Kunden fast immer eine Alter-
native gibt, kommt es stark auf die Personlichkeit
des Verkéufers und seine Fahigkeit zur Einfiih-
lung an.

Menschlichkeit, Optimismus und Authentizitat
sind nicht nur in dieser Phase der Kunden-
gewinnung zentrale Attribute. Und sollten sich
auch in der begleitenden schriftlichen Korres-
pondenz spiegeln. Weg mit den Konjunktiven,
Fillwortern und komplizierten Schwurbelsatzen.
Mit Katharina Krisplers Tipps entsteht eine
Sprache, die klar und lebendig ist und den Kun-
den auch auf emotionaler Ebene packt.

Inshesondere im dritten Takt, der sich dem
Angebot widmet, zeigt diese optimierte schriftli-
che Kommunikation ihre durchschlagende Wir-
kung. ,Das Angebot ist nichts anderes als ein
schriftliches Verkaufsgesprach. Aber Sie glauben
gar nicht, was da bei den potenziellen Kunden so
alles auf dem Schreibtisch landet”, so die Kom-

munikationsexpertin. Seitenweise wird da bis-
weilen im Detail die eigene Firma vorgestellt, im
Extremfall von der Homepage kopiert.

In den letzten beiden Sétzen wird mal eben noch
kurz auf den Kunden eingegangen. Dabei gilt hier,
wie bei allen Phasen des Verkaufsprozesses: Den
Abschluss macht, wer sich mit seinem Angebot
maximal auf die Zielgruppe einstellt und sich als
fairer Partner erweist.

Und diese Partnerschaft hért nach dem Auf-
tragsabschluss nicht auf. Im vierten Takt des
Workshops erklaren Katharina Krispler und
Thomas Burzler, wie man die schriftliche und
miindliche Kommunikation so gestaltet, dass
eine langfristige Win-Win-Beziehung entsteht.

Nach den vier Takten ist eines sehr deutlich gewor-
den und der Workshop selbst ist das beste Beispiel
dafiir; Wenn Schrift und Wort sich optimal ergén-
zen und konsequent am Kunden orientiert sind,
dann ist das ein ganz entscheidender, strategi-
scher Erfolgsfaktor fiir Unternehmen aller Couleur.

Zwei der 4/4-Takt-Workshops konnen Interes-
sierte im Rahmen der Veranstaltung ,Sales-
Professional“ am 17. und 18. November in Wien
besuchen. Aber auch als Inhouse-Training kann
das Konzept von Firmen gebucht werden — natiir-
lich miindlich und schriftlich individuell und opti-
mal auf die jeweilige Branche und Zielsetzung
zugeschnitten.

Der Workshop ,Kunden gewinnen im 4/4-Takt"
Kommunikationstrainerin Katharina Krispler und
Vertriebsexperte Thomas Burzler zeigen mittels
vieler Praxisbeispiele, wie Unternehmen die vier
Phasen der Kundengewinnung miindlich und
schriftlich abschlussorientiert gestalten. Das Kon-
zept kann als individuelles Inhouse-Training ge-
bucht werden.

Die nachsten o6ffentlichen Workshop-Termine sind

im Rahmen des Events ,SalesProfessional“ am
17. und 18. November in Wien. |
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Thomas Burzler

Thomas Burzler ist Redner, Verkaufstrainer,
Buchautor und Gastdozent an der Hochschule
Augsburg. 2011 hat er mit dem CSP die wichtigste
internationale Speaker-Auszeichnung erhalten. Die
LAugsburger Allgemeine“ zahlt ihn zu den ,besten
Referenten und Rednern der Welt“. Sein Credo lau-
tet: ,Verkaufen Sie mit Gewinn“ — mit klugem
Preismanagement, optimierten Angeboten und der
richtigen Einstellung. “

Mehr Infos unter www.thomas-burzler.de
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Katharina Krispler

Jahrelange, erfolgreiche Erfahrungen im Direkt-
marketing mit Response-Quoten von bis zu 20 %
machen sie zur Expertin fiir die ,,bewusste, schrift-
liche Kommunikation®“. Viele Unternehmen im
deutschsprachigen Raum schétzen ihre maBge-
schneiderten Trainings mit Witz, Charme, Karika-
turen und Professionalitét.

Mehr Infos unter www.wort-wechsel.at
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