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Den Antrieb haben, die
Menschen verstehen zu wollen

Verkaufen heute, was hat sich geandert? Kein Verkauf erfolgt nur tiber das Produkt, viel wichtiger
ist, die Fahigkeit des Erkennens der Winsche des Kunden zu besitzen. Die Persénlichkeit des Ver-
kaufers zahlt mehr denn je. Menschen kaufen bei Persdnlichkeiten — besonders wenn die Produkte
oder Dienstleistungen gleich sind. seminar.INSIDE sprach mit Bruno Erni, Inhaber der Bruno Erni

Erfolgsberater GmbH, Uber heutige Anforderungen an den Verkauf.

seminar.INSIDE: Sie sagen, dass 70%
beim Verkauf von der Personlichkeit
abhdngt und nicht vom Produkt. Ha-
ben Sie ein Beispiel fiir Ihre These?
Bruno Erni: Fiir diese These gibt es ein
einfaches Beispiel: Nehmen wir an, auf
Threm Arbeitsweg befindet sich die Ba-
ckerei «Gipfeli» und die Backerei «Wegg-
li». Beide sind ideal auf Ihrem Arbeits-
weg erreichbar und sie verkaufen gleich
gute Produkte zum identischen Preis. Sie
werden frither oder spdter nur noch in
das Geschaft gehen, wo Sie sich auf Threr
personlichen Ebene angesprochen fiihlen.
Da kann das freundliche Lédcheln beim
«Guten Morgen», wenn Sie den Laden be-
treten, fiir Sie zum entscheidenden Kri-
terium werden. Da fiihlen Sie sich wohl
und werden von einem Menschen mit ei-
ner strahlenden Personlichkeit bedient.
Besonders dort, wo die Produkte gleich-
wertig sind, wird die Personlichkeit des
Verkdufers entscheidend sein.

Durch welche Tugenden zeichnen sich
erfolgreiche Verkaufer aus?

Ein guter Verkdufer muss ein echtes In-
teresse am Menschen haben. Der Mensch
und seine Bediirfnisse sollte er daher

ins Zentrum seiner Uberlegungen stel-
len. Daher ist es wichtig die Bediirfnisse
abzuholen und nicht nur ein Produkt zu
verkaufen. Zum erfolgreichen Verkaufen
gehort auch zu wissen, wie die Menschen
im Denken «funktionieren» und stets
den Antrieb zu haben, die Menschen zu
verstehen!

Zu den wichtigen Tugenden zdhlen Be-
geisterung, Fleiss, Ehrlichkeit und Offen-
heit. Dazu gehort inshesondere Verspro-
chenes einzuhalten. Bendtigt werden
aber auch «Nehmerqualititen», so darf
ein «Nein» einen Verkdufer nicht aus der
Bahn werfen und ihn nicht persénlich
treffen. Eine jlingst in den USA heraus-
gekommene Studie zeigte, dass fast 80%
aller im Verkaufs-Aussendienst tatigen
Personen innerhalb von drei Jahren ihren
Job an den Nagel gehdngt haben, weil sie
die Absagen ihrer Kunden als eine per-
sonliche Niederlage gewertet haben.

Welchen Anforderungen miissen sich
heute im Verkauf titige Menschen zu-
satzlich stellen?

Die Anforderungen an die Titigkeit des
Verkaufens an sich haben sich kaum ver-
andert. Es sind nach wie vor die Person-
lichkeit, Kommunikationsfahigkeit wie
auch sympathisches Auftreten und eine
gute Menschenkenntnis gefordert. Weit-
reichende, fundierte Kenntnisse der Pro-
dukte und Dienstleistungen setzt der
Kunde heute voraus.

Hingegen sind mit der heutigen Techno-
logie viele neue zusitzliche - auch admi-
nistrative - Aufgaben und Kommunikati-
onsmittel dazugekommen. Ein Verkiufer
ist vom Grundcharakter her ein kom-
munikativer Mensch, dem Biiroarbeiten
nicht sonderlich liegen. Gerade hier sind
die Anforderungen in den letzten Jah-
ren stark gestiegen. Mit den modernen
technischen Mdglichkeiten Schritt zu
halten, da sehen sich viele iiberfordert.

Sie stossen an Grenzen und konnen sich
weniger auf die eigentlichen Verkaufsta-
tigkeiten konzentrieren, erreichen ihre
Budgetziele nicht und kommen so noch
zusdtzlich unter Erfolgsdruck.

Wie weit haben heute elektronische
Medien wie das Internet direkten Ein-
fluss auf Verkaufsgesprache?

Der Kunde war noch nie so gut informiert
wie heute, - dank dem Internet wird er
schnell zu einem Experten. Ein schlecht
informierter Verkdufer hat sicher schlech-
te Karten, wenn er sich nicht iiber die
Produkte seiner Mitbewerber informiert.
Mir personlich gab das Wissen iiber die
Starken und Schwachen der Mitbewerber
in den Verkaufsgesprachen unheimlich
viel Sicherheit, Kompetenz und Selbst-
vertrauen.

«Erfolgreich verkaufen kann gelernt
werden!», dies wird gerne von Trai-
nern und Coaches propagiert. Ist das
wirklich so?

Lernbar ist, die fachliche und sprachliche
Kompetenz richtig einzusetzen. So ist
es beispielsweise fiir einen Verkiufer in
der Versicherungsbranche heute wichtig
auch ein Finanz- und Altersvorsorgeprofi
zu sein. Nur wer umfassend den Kunden
beraten kann, wird auch eine Chance auf
einen grossen Abschluss haben. So ge-
sehen kann Verkaufen durchaus lernbar
sein. Fakt ist, ein guter Verkiufer lernt
nie aus!

Manche hoffen, mit dem Besuch von
Verkaufs-, Personlichkeits- oder Kom-
munikations-Seminaren ein «Patent-
rezept» fiir erfolgreiches Verkaufen
zu erhalten. Was geben Sie in Ihren
Seminaren den Teilnehmern diesbe-
ziiglich mit?

«Patentrezepte» gibt es sicher nicht,
dazu sind die Verkaufstdtigkeiten, die
Kunden und die zu verkaufenden Pro-
dukte zu unterschiedlich. Wir versuchen



zusammen mit den Teilnehmerinnen und
Teilnehmern gemeinsam eine Art Bedie-
nungsanleitung ihrer Gedanken zu erar-
beiten. D.h.: Nach diesem Seminar sind
die Teilnehmenden in der Lage, selbstdn-
dig ihre Gedanken und Gefiihle zu erfor-
schen und ihre innewohnenden Krifte
fiir Wachstum und Selbstverwirklichung
zu bewegen. Sie werden wissen, wie Men-
schen wirklich «funktionieren» und be-
halten damit auch in Stresssituationen
einen klaren Kopf.

Sie haben die Wortmarke «Insider-
Kommunikation®» geschaffen. Was
ist darunter genau zu verstehen?

Unter der von mir patentierten Wortmar-
ke «Insider-Kommunikation®» verstehen
wir eine gemeinsame Sprache mit der man
sich untereinander in Firmen unbewusst
verbiindet. Menschen, Freunde, Partner,
Unternehmen und Abteilungen, sprechen
die gleiche Sprache und wachsen so zu-
sammen. Alle sitzen im gleichen Boot. Es
entsteht ein respektvoller Umgang.

Insider-Kommunikation® umfasst die
Themen:
e Erfolg mit Personlichkeit
e Verkaufen mit Personlichkeit
e Das Geheimnis des Denkens
und Sprechens

Thre Teilnehmerinnen und Teilnehmer
gehen mit Thnen auf eine «AHA-Expe-
dition». Wie muss man sich das vor-
stellen?

Schon Konfuzius sagte: «Sage es mir -
Ich werde es vergessen!

Erkldre es mir - Ich werde mich erinnern!
Lass es mich selber tun - Ich werde ver-
stehen!

. und ich behaupte: «Lass es mich er-
leben und ich werde es nie vergessen.»
Denken Sie beispielsweise an Ihre Ferien.
Sie werden sich sofort wieder daran erin-
nern, weil Sie Thre Ferien erlebt und die
Bilder davon wieder vor Augen haben,

wenn Sie daran denken. Hingegen erzdh-
le ich Thnen von meinen Ferien, werden
Sie dies spdtestens nach einigen Tagen
wieder vergessen haben.

Dieses Beispiel zeigt, dass erlebte Bilder
mehr als Worte im Geddchtnis hdngen
bleiben. Anhand einer Metapher (in Form
einer Geschichte) vermitteln wir die The-
men Personlichkeit, Verkauf und Kommu-
nikation ganz anders! Die Teilnehmenden
«reisen» mental, unterstiitzt mit Bildern,
auf eine Insel und «erleben» gemeinsam
eine spannende Geschichte. Sie nehmen
aktiv an diesem Inselleben teil und lsen
verschiedene Aufgaben. Somit wird das
gelernte nicht nur in Worten abgespei-
chert, sondern bleibt auch in erlebten
Bildern in Erinnerung.

Sie waren jahrelang sehr erfolgreich in
der Versicherungsbranche im Verkauf
tatig, haben eine der erfolgreichsten
Hauptagenturen der Schweiz geleitet
und zuletzt als Projektverantwort-
licher grosse Projekterfahrung sam-
meln konnen. Was war fiir Sie am
Anfang die Motivation in den Verkauf
einzusteigen?

Einerseits war fiir mich damals der Reiz,
die grosse Freiheit, den Arbeitsalltag sel-
ber einteilen zu konnen. Andererseits
die Freude, mit Menschen zu tun zu ha-
ben und ihnen beim schwierigen Thema
Versicherungen helfen zu konnen. Versi-
cherungen als Produkt sind etwas sehr
Abstraktes. Bei einem Auto zum Beispiel
konnen Sie etwas verkaufen, was der
Kunde anfassen und, wenn er sich hin-
einsetzt, das Leder der Sitze fithlen und
riechen kann. Also etwas real Greifbares
und alle Sinne beim Kdufer werden ange-
sprochen. Bei einer Versicherung erhal-
ten Sie hingegen nur eine Police in Form
eines Blatt Papieres. Daher war es fiir
mich immer ein besonderer Anreiz, dem
Kunden durch eine kompetente Beratung
das Gefiihl zu geben, nicht nur ein Stiick

«Wussten Sie, dass 80% der Menschen die
inneren Werte an Menschen zwar wichtig
finden, aber nicht wissen, was es da alles
fiir Charaktertypen gib t Bruno
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Papier gekauft zu haben, sondern ihm
ein Gefiihl von personlicher Sicherheit zu
geben. Ich spiirte sofort, dass in diesem
Geschdft der Mensch zdhlt, Sympathie
und Vertrauen zu wichtigen Erfolgsfak-
toren wurden. Selbstverstdndlich konn-
te man dabei als erfolgreicher Verkdufer
auch gut verdienen.

Sie hitten sicher weiterhin ein «ru-
higes» Leben fiihren konnen. Was hat
Sie dazu bewogen, den Trainerberuf
zu ergreifen?

Seit meiner Kindheit interessieren mich
die Gedanken der Menschen. Die Frage:
«Warum gibt es erfolgreiche Menschen
und warum weniger erfolgreiche?» zog
mich immer wieder in den Bann. Den
Entscheid, etwas Neues zu machen und
in die Selbstdandigkeit als Erfolgsberater
zu gehen, haben zwei Faktoren beein-
flusst. Das war zum einen das Ende des
Projektes und die Unterstiitzung meiner
Frau, die zu mir sagte: «Du wolltest doch
schon immer den Menschen helfen, dass
sie besser kommunizieren, besser einan-
der verstehen und miteinander umgehen
konnen, dann mach dies doch!»

Was nehmen Sie aus den Seminaren
fiir sich personlich mit?

Das schonste Geschenk, sind die vie-
len positiven Stimmen, die zeigen, dass
ich mit meiner Methode viele Teilneh-
merinnen und Teilnehmen beriihren
konnte.

Vielen Dank fiir das Gesprach.

Bruno Erni Erfolgsberater GmbH
Im Zelgli 18

8442 Hettlingen
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