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IN DIESER AUSGABE

IBM spielt die 7, T

nKredit«-Karte aus [P Cieg

Die Finanzkrise riickt IBMs Qualitaten als Projektfinanzierer ins Rampenlicht.
Geschaftsfiihrer Thomas Fell sieht entspannt auf das Mittelstandsgeschift.

Fiir ADN-Chef Her-
mann Ramacher ist
Saa$ das Geschaft
der Zukunft.
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ERFOLGREICH VERKAUFEN

Vertriebs-Coach
Horst Persin zeigt
Tricks und Kniffe im
Verkaufsgesprach.
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BEAMER FUR DEN EINSTIEG
Acer, Benqg und Infocus riisten sich
fir das Weihnachts-
geschaft mit giins-
tigen Projektoren.
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Enterprise Content Management

Der ECM-Markt ver-
zeichnet ein stetes
Wachstum. Dabei
verdrangen die
Suiten der Big Player
die Konkurrenz.
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-INTERVIEW —

Todsunden und Erfolgsfaktoren
im Verkaufsgesprach

Manchmal bedarf es nur kleiner Anderungen und ein wenig psycho-

HoRgT PERSIN, Inhaber
‘ der Wiesbadener Horst Persin
Management Consulting (HPMC)

Mehr Tipps fiir den Vertrieb von
Horst Persin erhalten Sie online:

WEB | WWW.IT-BUSINESS.DE
STICHWORT »HORST PERSIN«
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logischen Geschicks, um zum Top-Verkaufer zu werden. Der Vertriebs-
Coach Horst Persin erldutert im Interview mit IT-BUSINESS, wie der
Weg zum Absatzerfolg geebnet wird.

Auch beim 50. Anruf lediglich eine
Absage kassiert? Beim Besuch des

potenziellen Kundenunternehmens von
der Sekretirin abgefertigt? Keinen Draht
zum Gegeniiber, der tiber das rein Beruf-
liche hinausgeht? Jeder Verkaufer kann
wohl von derartigen Erfahrungen ein Lied
singen. Horst Persin, Inhaber der Wiesba-
dener Horst Persin Management Consul-
ting (HPMC), erklart gegeniiber IT-BUSI-
NESS, unter welchen Voraussetzungen

5
und mit welchen Tricks auch bei manch

widerspenstigem potenziellen Kiufer
doch noch Interesse geweckt werden kann
und wo die Griinde fiir einen Misserfolg
liegen konnen.

ITB: Was ist bei der Neukunden-Akquise
hilfreich?

Persin: Elementare Grundvoraussetzung
fiir ein erfolgreiches Neukunden-
Geschift ist Spafl am Verkaufen. Nur
wer Verkaufen als sportliche Heraus-
forderung sieht, wen eine Niederlage
nicht umhaut, sondern anspornt, ent-
wickelt den notigen Ehrgeiz. Hinzu
kommt eine sorgfiltige Planung.
Denn der Aufhinger fiir das erste Ak-
quisegesprach muss zum Unterneh-
men und zur Marktsituation passen.
Nie sollte man das Ziel, den Ge-
schiftsabschluss, aus den Augen ver-
lieren. Oft ist es aber hilfreich, sich
Teilziele zu setzen, beispielsweise ein

Das Interview fiihrte Katrin Hofmann

Folgegespriach anzustreben. Ebenso
relevant ist es aber auch zu erkennen,
wann man keinen Erfolg haben kann
und dann rechtzeitig auszusteigen.

ITB: Was sind die Todsiinden im Gesprach
mit dem potenziellen Kaufer?

Persin: Oft sind es nur Kleinigkeiten, die
dem Verkiufer das Geschift bereits
in den ersten Minuten eines Akquise-
gesprichs vermasseln. So schatzt je-
der Mensch in der Regel innerhalb
weniger Sekunden sein Gegeniiber
ein. Wichtig hierbei ist das dufere
Erscheinungsbild. Wer mit unge-
pflegtem, unpassendem AufSeren
beim Kunden auflduft, darf sich nicht
wundern, wenn ihm dieser die kalte
Schulter zeigt. Ein derartiger Auftritt
wird gerade im Geschiftsalltag vom
Gegeniiber als Missachtung des An-
lasses und Provokation oder gar Be-
leidigung gewertet und fiihrt schnell
zu negativen Riickschliissen auf das
Produkt und die Firma. Unterwiirfig-
keit wird ebenfalls schnell als absto-
end empfunden. Hoflich, aber be-
stimmt sollte das Auftreten sein.
Unsicherheit, die sich in Formulie-
rungen wie »Wire es moglich, dass
...« dufSert, lasst den Kunden schnell
an der Kompetenz zweifeln und er
wird sofort einen Riickzieher ma-
chen. Aber auch Superlative machen
den Verkiufer und sein Produkt un-
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glaubwiirdig und sind damit ein
K.-0.-Kriterium.

ITB: Was ist mit dem oft beschwo-
renen Sich-Hineinfiihlen in den
Gesprichspartner?

Persin: Wer im ersten Gesprdach mit
der Tiir ins Haus fillt, ohne sich
die Sorgen seines Gegeniibers an-
zuhoéren und mit Gewalt den Ab-
schluss sucht, hat den Kunden
schnell verbrannt. Ein Termin mit
dem falschen Ansprechpartner
aufgrund mangelnder Kenntnisse
der Strukturen und eine ungenii-
gende Vorbereitung auf das Kun-
denunternehmen sind todlich. Ein
schneller Blick beim Betreten des

-I“M e i

e Sorgfaltige Vorbereitung auf das Kun-

! denunternehmen

e Erreichbare Teilziele setzen

® Zum Anlass passendes und gepflegtes,
auBeres Erscheinungsbild

o Unterwiirfigkeit signalisierende AuRe-
rungen vermeiden

e Sich situativ auf den Gesprachspartner

’ einstellen

Mitarbeitern zu unterhalten. Auf

diese Weise erfihrt man eine
Menge iiber die Sorgen und Note
des Ansprechpartners, lernt haus-
internen Spielregeln, Tabuthemen
und Machtstrukturen kennen.

Mit diesem Wissen ausgestattet

kann man gezielt auf den
Gesprichspartner eingehen. Hilf-

reich ist die Unterstiitzungstaktik.

Dabei iibernimmt man Aufgaben
des Ansprechpartners, um ihn zu
entlasten, indem man ihm bei-
spielsweise dringend bendtigte
Marktdaten besorgt. Nach dem
Motto: Kleine Geschenke in Form
von Arbeitsentlastung erhalten
die Freundschaft.

Die wichtigsten Tipps im Uberblick

e Eigene private und berufliche Sorgen (
nicht ansprechen oder zeigen

e Die Vernetzung im Kundenunterneh-
men suchen

® Den potenziellen Kunden auch ander-
weitig unterstitzen

e Die richtige Fragetechnik fiir den
Gesprichseiristieg wihlen

® Beharrlich sein B

- SR

Biiros enthiillt viel tiber die Vor-
lieben, Hobbys oder Familien-
verhiltnisse und helfen, sich auf
den Gesprichspartner einzustel-
len und eine positive Atmosphire
zu schaffen. Wer private oder be-
rufliche Sorgen nicht im Griff hat,
legt ungewollt ein falsches Verhal-
ten an den Tag, das schnell fir
eine negative Aura sorgt, die den
Kunden abstoft.

[TB: Was ist beim Umgang mit
Bestandskunden zu beachten?
Persin: In erster Linie ist Vernetzung
im Unternehmen wesentlich. Das
heiflt, nicht nur den Kontakt mit
dem Ansprechpartner zu pflegen,
sondern sich auch mit anderen

ITB: Wie konnen Einwinde des Kunden
entkriftet werden?

Persin: Signalisiert der Kunde, dass er

weder Zeit noch Budget hat, wird
es schwierig. Mit der richtigen
Fragetechnik kann aber das gene-
relle Interesse eruiert werden. Um
einen Wiedereinstieg ins Gesprach
zu erreichen, konnte man fragen:
»Haben Sie sich in Threm Hause

schon einmal mit dieser Losung

beschiftigt?« Auf diese Weise er-
fihrt man, ob die Budget- oder
Zeitfrage nur vorgeschoben ist.
Sollte das Gesprach nicht zum
gewiinschten Erfolg fithren, ge-
hért der Kunde immer in die
Wiedervorlage. Freundliche Be-
harrlichkeit zahlt sich oft aus. O
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Machen Sie sich die Freude

Audio & Video Distribution
mit HDSpiderm™

Die HDSpider™ Serie von LevelOne

Die HDSpider™ Serie ist eine Serie von HDMI via Cat.5 Sendern und
Empfangemn. Sie bietet eine Komplettiosung fiir alle Anwendungsbereiche
fiir Digital Signage Projekte. Wéhlen Sie aus 5 verschiedenen HDSpider™
Extendern. Bauen Sie ein Netzwerk auf, um high-quality HMDI Signale
iiber groBe Distanzen bei reduzierten Kosten senden zu knnen.

Das bietet der HVE-9002 :

Das kompakte Gerat wird an die HD Quelle, z.B. ein HD Player, eine PS3
oder XBOX 360, angeschlossen. Zur Ubertragung des HDMI Signals zum
Empfanger wird eine Cat.5 Verbindung genutzt. Diese Technologie erlaubt
eine max. Distanz von bis zu 60 Metern bei geringeren Kosten. Der HVE-
9002 bietet zusatzlich einen lokalen HDMI Port zum Anschluss eines wei-
teren Displays. Der HVE-9002 unterstiitzt Full HD (1080p) Auflidsungen
und bietet einen Audio Ausgang.

HDSPFiDER

Technische Info:

Verwendbar mit Cat.5/5e/6 Kabeln

Reichweite bis zu 60m bei 1080p FullHD Aufidsung
Unterstiitzt 7.1 Dolby Digital Plus

Unterstiitzt HDMI EDID (Extended Display Infomation Data)

HDCP kompatibel
Kompatibel mit HOMI 1.2a

Stereo Surround Sound:
m Der HVE-9002 unterstiitzt 7.1 Dolby Digital Plus.
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