Druckansicht Dokument

1 von2

http://www.salesbusiness.de/topic.php?ref=incl&table=topic&id=669...

Servicepool

Stift und Papier sind die effektivsten Verkaufshilfen
von Hans Fischer

- 1. Wie nimmt der Mensch Informationen
e

»~Das Auge isst mit." Das gilt nicht nur fur die
—— . gehobene Kiiche, sondern fir alle Aktivitaten in der
' #’ L Verk&ufer - Kunden - Kommunikation. Uber
= SR 76 Prozent der Informationen werden visuell, tUber
die Augen aufgenommen. Mit weitem Abstand, 14
Prozent, folgt dann die Aufnahme Uber die Ohren, wobei der Klang der
Stimme einen sehr hohen Anteil der Wirkung ausmacht. Ein mit ruhiger,
sicherer und sonorer Stimme prasentiertes Argument hat eine deutlich
héhere Wirkung, wie der gleiche Inhalt, mit tonloser oder nervésem
Stimmklang vorgetragen. Den Rest, zehn Prozent, macht der Geruch, der
Geschmack und der Tastsinn aus. Daher die alte Weisheit: ,Ein Bild sagt
mehr als tausend Worte."

2. Warum sind handgemalte Skizzen wirksamer als schone
Drucksachen?

In der heutigen Zeit mit ihrer uniiberschaubaren Medienvielfalt an
Prospekten, Broschiiren, Katalogen, DVDs, werden die Kunden von
Sinneseindriicken erschlagen. All diese Medien prasentieren das fertige
Ergebnis, gespickt mit vielen Zusatzinformationen, die zur Folge haben,
dass der Kunde die wirklich relevanten Fakten Ubersieht. Er unterliegt
einer Reizuberflutung. Gute Verkaufer prasentieren nicht das fertige
Ergebnis, sondern stellen den Weg zum Ergebnis zeichnerisch dar. Damit
kann der Kunde die Gedankengange noch genauer nachvollziehen und
versteht den Nutzen einer Lésung viel besser, als durch den schénsten
Prospekt. Dabei ist es unerheblich, ob der Verkaufer zeichnen kann oder
eine schone Handschrift hat. Mit Strichen, Kreisen, Kdstchen oder Kurven
lassen sich viele komplexe Themen grafisch darstellen. Neudeutsch heiBt
das Pencil Selling und ist seit Jahren eine in der Verkaufspraxis sicher
funktionierende Methode.

3. Wie der Kunde komplexe Sachverhalte noch besser versteht
Gerade die Themen, die fir den Kunden nicht so einfach verstandlich sind,
lassen sich zeichnerisch wirksamer vermitteln. Wenn der Kunde entweder
Kaufmann ist und technische Zusammenhange fiir ihn ein unbekanntes
Terrain sind, oder weil er Techniker ist und kaufmannische Begriffe ihm
eher fremd sind. Er wird Ihnen dankbar sein, wenn Sie der sind, der ihn
endlich anschaulich und verstandlich informiert. Hat der Kunde eine
Broschire vor sich, dann muss er mithsam die fur ihn wichtigen Daten und
Fakten aus dem Wust von Informationen und Garnierungen herausfiltern.
Das bedeutet, er verliert viel Zeit, weil er zunachst auch die
unwesentlichen Informationen aufnehmen muss. Mit der grafischen
Begleitung Ihrer Argumentation kann der Kunde Schritt fiir Schritt IThre
Argumente nachvollziehen. Sie dringen tiefer in sein Bewusstsein hinein
und haben damit einen stérkeren Einfluss auf seine Entscheidungsfindung.

4. Warum der Verkaufer mit Pencil Selling kompetenter wirkt
Wahrend gedruckte Informationen in Prospekten uniform und
standartisiert wirken, da sie ja alle ansprechen missen, suggeriert das
handische Skizzieren der Losung eine individuelle Beratung. Der Kunde
splrt, dass sich der Verkdufer speziell auf ihn konzentriert und auf seine
individuellen BedUrfnisse eingeht. Es wirkt auch sehr sicher und
kompetent, wenn der Verkaufer, quasi aus dem Stand heraus, komplexe
Sachverhalte grafisch darstellt, wéahrend er mit dem Kunden spricht.

5. Welche Kunden moégen Skizzen?

,Darf ich das mal kurz aufzeichnen?" ist eine Formulierung, mit der Sie
sicher gehen, dass der Kunde auch nichts gegen die Methode des Pencil
Selling einzuwenden hat. Es wird immer einen kleinen Prozentsatz von
Menschen geben, die es gewohnt sind, auch komplexe Themen alleine im
Kopf zu verarbeiten, aber die iberwiegende Anzahl wird Ihnen dankbar
sein, wenn Sie das Gesagte visuell unterstreichen. Vor allem technisch
gepragte Kunden schétzen Skizzen und symbolische Darstellungen. Auch
ist es fur den Verkaufer ein Gradmesser fir die Kauftemperatur des
Kunden, wenn er sich fir die grafische Darstellung im Gesprach
interessiert. Wenn die gewlinschte Wellenlédnge und Interesse da ist, wird
mancher Kunde anfangen, in der Zeichnung mit rumzumalen. Auffallend
ist, dass nahezu alle Kunden Wert darauf legen, die handgemalten Skizzen
zu behalten. Sie reprasentieren einen héheren Erinnerungswert.
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