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Viele Unternehmen handeln zurzeit nach
der Maxime: Gurtel enger schnallen und
sparen um jeden Preis. Ganze Vertriebs-
bereiche sind Uberzeugt: Wenn unsere
Umsatze heute noch nicht schlecht sind,
dann werden sie dies gewiss werden. Wa-
rum dieses Krisengerede? Ware es nicht
fruchtbarer wie Barack Obama trotz aller
widrigen Umstanden zu sagen >Yes, we
can<? Wenn Sie schwierige Zeiten nutzen
mochten, fragen Sie sich als Verantwort-
licher: Was brauchen unsere Kunden jetzt
mehr denn je? Was hilft ihnen jetzt wirklich
- zum Beispiel die Effizienz, die Wirt-
schaftlichkeit, die Produktivitdt und den
Return-on-invest zu steigern?

Gerade in wirtschaftlich schwierigen
Zeiten brauchen die Unternehmen in ihren
Markten Differenzierungsmoglichkeiten -
das heif3t, sie missen sich erkennbar posi-
tiv von ihren Mitbewerbern abheben. Also
sollten Sie als Verkdufer Losungen ent-
werfen und ihnen
so helfen, ihre
Wettbewerbsfahig-
keit zu steigern.
Wenn Sie Ldsun-
gen offerieren, die
die Stick- und
Prozesskosten re-
duzieren oder die
Produkt- und Ser-
vice-Qualitat erhéhen und damit das Preis-
Leistungs-Verhéltnis  verbessern, dann
wecken sie das Kaufinteresse.

Auch fir lhre Mitbewerber lautet die
Maxime >Sparen<. Das heil3t, sie erbringen
fur ihre Kunden nicht mehr die gewohnten
Leistungen. Also sind deren Kunden
leichter zu einem Anbieterwechsel zu
motivieren. Hinzu kommt: Mit hoher Wahr-
scheinlichkeit klagen die Mitbewerber-Ver-
triebsmitarbeiter >Die Zeiten sind schlecht<.
Entsprechend unmotiviert bearbeiten sie
den Markt. Also kann sich lhr Vertrieb posi-
tiv von dem der Mitbewerber abheben.

Wenn Kunden jammern, dann haben
diese ein Problem. Folglich missen Sie
ihnen nur eine (berzeugende Lésung
anbieten, und schon sind Sie mit ihnen im

»Nutzen Sie Chancen,
die die Krise bietet, lich
um kraftvoll in den
kommenden Auf-
schwung zu starten.«

Gesprach. Nutzen Sie also die Chance der
>schwierigen Zeiten<, um Wettbewerbern
Kunden abzujagen. Sorgen Sie dafirr, dass
die >Top-Mitarbeiter< lhrer Wettbewerber
vom motivierenden Arbeitsklima in lhrem
Unternehmen erfahren. Dann kdnnen Sie
manche Spitzenkraft fir sich gewinnen.
Hier einige Tipps, wie Sie die >schlechten
Zeiten< fir sich nutzen:

1. Definieren Sie Zielkunden. Nicht allen
Branchen geht es schlecht. So boomt zum
Beispiel zur Zeit die Turbolader-Industrie
nebst ihren Zulieferern. Fokussieren Sie
lhre Vertriebsaktivitaten auf >Noch-nicht<-
Kunden mit interessanten Umsatzpoten-
zialen und realistischen Verkaufschancen.
2. Erarbeiten Sie fir die namentlich defi-
nierten Zielkunden konkrete Maf3hahmen-
plane. Fragen Sie sich: Wie gehen wir beim
Beziehungsaufbau sowie Erschlieffen der
Umsatzpotenziale konkret vor?

3. Machen Sie lhre Verkaufer fit fur
das Verkaufen in
>schwierigen Zei-
ten< In wirtschaft-
schwierigen
Zeiten ist nicht
der rein technisch-
fachlich ausgebil-
dete  Produktver-
kéaufer gefragt. Nun
kommen die Ver
kaufer, die einen betriebswirtschaftlichen
Hintergrund und Wissen uber die Wert-
schopfungs- und Vermarktungsprozesse
haben, zum Zug. Prasentieren sie Ihr
Unternehmen als den besseren Partner.
Machen Sie lhr Team fit in Preisverhand-
lungstaktiken sowie saurefest gegen die
Klagen der Kunden >Der Markt ist schlecht<
und >lhr seid zu teuer<. So kénnen Sie ver-
hindern, dass jammernde Kunden die wirt-
schaftliche Lage ausnutzen und unnétige
Preiszugestandnisse fordern.

Fazit: Wer jetzt seine Verkaufsstrategie
sauber herausarbeitet und Uber eine moti-
vierte und qualifizierte Verkaufertruppe
verfugt, die Uberzeugt ist >Yes, we can
sell<, der geht als Sieger aus den schwie-
rigen Zeiten hervor. —=



