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ANERKENNUNG FÜR DAS BUCH GAP SELLING
 (LÖSUNGSORIENTIERTES VERKAUFEN)

"Zweifellos eines der aufschlussreichsten Bücher zum Thema Verkauf, die ich je gelesen habe. So geht Vertrieb heute!"

– CHRIS NADEAU, VERKAUFSLEITER BEI PRESENCE OF IT

"Wenn mein Gedächtnis plötzlich gelöscht würde und ich im Verkauf wieder von vorn anfangen müsste, und ich hätte nur ein einziges Lehrmittel zur Verfügung, um mich zu entwickeln, dann wäre es dieses Buch."

– CASPER FOPP, VORSTAND FüR VERTRIEB BEI WONDERSIGN

"Von praktischen Tipps und Strategien über die Einstellung von Vertriebsmitarbeitern für Lösungsorientiertes Verkaufen bis hin zum Management entsprechender Vertriebsteams bietet dieses Buch alles, was man über Lösungsorientiertes Verkaufen wissen muss. Für die meisten Verkaufsleute wäre es bestimmt ratsamer, dieses Buch 20 Mal zu lesen als 20 andere Bücher zum Thema Vertrieb jeweils nur einmal. Doch dieses Buch ist nicht nur für Verkäufer. Es ist ein Buch, von dem Marketingfachleute, Kundenbetreuungsteams und Wirtschaftsführer gleichermaßen profitieren können – es beschreibt die bessere Art, Geschäfte zu machen. Es ist wirklich ein Buch, das ich im Laufe meiner Karriere noch viele Male lesen werde."

– CALEB MALIK, VERTRIEBSLEITER BEI SMARTBUG MEDIA

“Gap selling ist mehr als nur Gold … Es ist reinstes Rhodium! Als ich mit dem Lesen von Gap selling fertig war, habe ich sogleich gegoogelt "Was ist das teuerste Edelmetall?". Ich erfuhr, dass Rhodium das teuerste aller Edelmetalle ist und derzeit zu einem Preis von 2.725 US-Dollar pro Unze gehandelt wird. Das ist mehr als doppelt so teuer wie Gold und 154-mal teurer als Silber, wenn man sich eine bessere Vorstellung von seinem Wert machen möchte. Wenn man etwas für außergewöhnlich hält, dann pflegt man doch oft zu sagen "Das ist pures Gold". Nun, im Falle von Gap sellingläge man mit dieser Bewertung etwa um das Zweifache zu niedrig.

Im Laufe meiner Karriere habe ich so manches Geld in Bücher, Kurse, Konferenzen und Trainer investiert. Ich weiß mittlerweile, dass "Investieren" eigentlich eine Umschreibung für "Vergeuden" ist, denn Gap sellingist von Grund auf, von vorne bis hinten, zu 360 Grad das einzige Buch, das Sie je gelesen haben müssen, wenn Sie im Verkauf tätig sind."

– NED ARIK, REFERENT FüR GESCHäFTSENTWICKLUNG BEI VERTIMAX

“Was ‘Rework’ [Überarbeitung] für unsere Vorstellung von Arbeit war, ist Gap selling für den Vertrieb. Es ist also sehr treffend, wenn ich mir die Worte von Seth Godin über ‘Rework’ ausleihen darf, um Gap sellingzu beschreiben: ‘Wenn Sie dieses Buch ignorieren, sind Sie selbst schuld’.’’

– AARATHY KULATHUNKAL, GRüNDER & GESCHäFTSFüHRER' VON BEING CLOUD, LTD.

“Gap selling hat mir die Augen geöffnet und mir dabei geholfen, den Verkauf, die Akquise und den Kaufabschluss aus einer völlig neuen Perspektive zu betrachten! Es ist unverblümt, geradeheraus und exakt das, was junge Vertriebler wie ich brauchen, um sich in unserer heutigen unüberschaubaren digitalen Welt voller vertriebsrelevanter Inhalte zurechtzufinden."

– AMMON MCKINLAY, MANAGER FüR GESCHäFTSENTWICKLUNG BEI BITWISE INDUSTRIES

“Gap selling ist genau der frische Wind, den wir als Verkaufsleute brauchen. Wir haben oftmals das Gefühl, dass die Art und Weise, wie wir gelernt haben, Dinge zu tun, nicht mehr funktioniert, und das bestätigt sich hiermit. Keenan bricht auf brillante Weise mit den Regeln des Spiels und zeigt die praktischen Schritte auf, um es auf höchstem Niveau zu meistern. Gap selling ist Ausdruck eines profunden Wissens über eine Vielzahl von Methoden und markiert einen evolutionären Durchbruch in der Vertriebsausbildung. Ähnlich wie Shark hat auch Keenan eine Verkaufsmethode entwickelt, die perfekt auf ihr Umfeld zugeschnitten ist. Probleme, Ergebnisse, derzeitige und zukünftige Situationen, Veränderungen, Eindrücke, warum, wieso, weshalb. Geschäfte werden durch Entdeckungen erzielt, und ‘niemand schert sich einen Dreck um Dich‘, also höre genauer zu, rede weniger, definiere diese Lücke und erziele das Ja! Ich finde es toll.”

– GREG HOWARD, KUNDENBETREUER STRONGPOINT

“Keenans Buch Gap selling gefällt mir außerordentlich gut, da es die Konzepte, die ich mit unserem Verkaufsteam verfolge, auf den Punkt bringt. Ich habe mich bemüht, von unserer Arbeitsweise, bei der wir immer wieder ’den gleichen Sermon herunterleiern’, zu einer Mentalität zu gelangen, die Werte erkennt und diese unseren Kunden vermittelt. Keenan geht mit seinen Methoden zum Lösungsorientierten Verkaufen noch einen Schritt weiter, mit konkreten Beispielen und einem Handlungsleitfaden.
 Es ist ohnehin schon schwierig genug, Veränderungen in der Unternehmenskultur herbeizuführen, doch ohne einen präzisen Plan ist es eine schier unlösbare Aufgabe. Keenan beschäftigt sich ausführlich mit dem Denkprozess, welcher dem Herausfinden der Lücke bei Ihrem Kunden gilt (unabhängig davon, ob der Kunde diese selbst erkennen kann oder nicht), und zeigt uns sodann, wie wir mit diesem Wissen etwas bewirken können. Es gibt keinen Bereich des Verkaufs, der nicht behandelt ist, von der Akquise über die Interaktion mit dem Kunden bis hin zur Steuerung der Vertriebskette. Dieses Buch wird ganz bestimmt als Handbuch auf meinem Schreibtisch seinen Platz haben."

– CHRIS ABELES, DIREKTOR FüR GESCHäFTSENTWICKLUNG BEI ASPEN AEROGELS

“Keenans Buch Gap selling hat mich in seiner Klarheit und Wirkung umgehauen. Es zeigt Dir den eigentlichen Kern im Verkauf, nämlich einem potenziellen Kunden zu helfen, die Auswirkungen seines aktuellen Zustands (Current Status, CS) und die Auswirkungen seines zukünftigen Zustands (Future Status, FS) zu erkennen. Keenan zeigt, wie man diese Lücke entdeckt und sie nutzt, um potenzielle Kunden als interessant zu qualifizieren bzw. zu disqualifizieren, Einwände zu überwinden, ihre Entscheidungskriterien zu bewerten, sich darauf zu konzentrieren, was Du in Deiner Demo zeigen solltest, usw. Ich bin mir sicher, dass auch Du nach der Lektüre dieses Buches davon überzeugt sein wirst, dass die Diagnose der Lücke und die Nutzung dieser Lücke im gesamten Verkaufszyklus die einzige Möglichkeit ist, ein Spitzenverkäufer zu werden.”

– ZACHARY BROMBERG, VIZE-PRäSIDENT MB FINANCIAL

“Gap selling ist so leidenschaftlich geschrieben, dass man kaum eine Seite lesen kann, ohne die Wucht von Keenans kraftvollen und couragierten Argumenten zu spüren. Es ist informativ, packend und vor allem für Vertriebsleute unerlässlich. Die Fülle der in dem Buch enthaltenen Verweise verschafft unmittelbar Klarheit im Denken. Manchen von Keenans Darlegungen kann man nur schwer widersprechen, während andere mich nahezu wahnsinnig machen, weil sie meine Grundprinzipien als Verkäufer in Frage stellen. Es ist die Art von Buch, die man immer wieder liest, weil man nichts verpassen möchte.”

– AMEYA KAPRE, LEITER DIREKTVERTRIEB BEI TNEX

“Von der ersten bis zur letzten Seite ist Gap selling eine echte Freude zu lesen. Es ist mehr als ein Prozess oder eine Philosophie, denn Gap selling ist eine Art Lebenseinstellung. Es lässt sich auf alle möglichen Verkaufssituationen in jeder Phase Deiner Karriere anwenden. Wenn Du bereit bist, Dich weiterzuentwickeln und etwas zu erreichen, solltest Du dieses Buch unbedingt lesen!
 Nun schnall' Dich an, Gap selling wird Dich vom Hocker hauen!”

– ERIC DUTTON, REFERENT FüR GESCHäFTSENTWICKLUNG BEI COFFEY COMMUNICATIONS

“Dies ist ein absolut konsequenter Ansatz für den Verkauf. Machen Sie sich bereit, Ihre Fähigkeiten zu entwickeln, die Probleme Ihrer Kunden zu erfassen, tiefer zu graben, um mehr über Ihre Kunden zu erfahren, und die Kunst des Verkaufs von Veränderung zu Ihrer neuen Superwaffe zu machen. Dieses Buch sollte bei jedem im Regal stehen, der im Geschäftsleben und im Vertrieb tätig ist.”

– TRACY KREITER, VERKAUFSDIREKTOR TURF VALLEY RESORT

“Ein 3-faches Hoch auf Gap selling–Gap selling ist ein Muss für den modernen Verkaufsprofi. Tipps ohne Ende, neue Perspektiven und weise Worte aus langjähriger Erfahrung durchziehen die Seiten von Keenans Gap selling.”

– JAMES BUCKLEY, MANAGER FüR GESCHäFTSENTWICKLUNG IM UNTERNEHMEN BEI CIRRUS INSIGHT”

Keenans unkonventioneller Stil spiegelt sich in seinem Buch Gap sellingwider. Das Verkaufsspiel kann eine ziemliche Herausforderung sein. Keenan räumt mit alten Klischees auf, an die Verkäufer seit jeher glauben. Keenan erklärt nicht nur sehr eingehend, wie man beim Verkaufen erfolgreich sein kann, sondern gibt dem Leser auch Erfahrungen und Beispiele an die Hand, die man nachempfinden kann. Ich lege Gap selling sowohl neuen als auch erfahrenen Verkäufern ans Herz. Dieses Buch enthüllt die Spielregeln beim Verkaufen und vermittelt dem Leser das Wissen für seinen zukünftigen Erfolg. Wie bei jedem anderen Spiel auch, gilt es, sich einzusetzen, um zu gewinnen. Mit dem Wissen von Gap selling erhöhen sich Ihre Gewinnchancen enorm."

– MELISSA MORRISETTE, INHABERIN UND GESTALTERIN VON MORRISETTE DESIGN

“Gap selling redet Klartext – ich war letzte Woche mitten im Buch, als sich eine Gelegenheit ergab, das Gelernte in die Tat umzusetzen. Kurz gesagt, ich konnte mir ein Vermittlungshonorar sichern, das weit über der eigentlichen Erwartung lag, weil es mir aufzuzeigen gelang, wie mein Übungskunde von seinem derzeitigen Zustand zu seinem gewünschten Zustand gelangen würde. Angesichts der Einnahmen aus meiner neuen Entdeckung bestätigte der Geschäftsführer sogleich, dass mir das Honorar zusteht. Gap selling ist eine unterhaltsame und leicht verständliche Lektüre, und dies über alle Branchen hinweg.”

– KRIS JOHNSON, GRüNDER VON EPOCH RECRUITERS

“Dieses Buch zeigt den Unterschied auf zwischen Verkaufsleuten und Verkaufsprofis!”

– KEVIN SULLIVAN, VERKAUFSMANAGER BEI UNIVERSAL FIELD SUPPLIES





ANMERKUNGEN DES ÜBERSETZERS

Das Buch und Konzept Gap Selling von Erfolgsautor Keenan war bisher vor allem auf dem US-Markt bekannt, doch jetzt kommt sein einzigartiges Know-how mit dem verblüffend wirkungsvollen Denkansatz für den Vertrieb auch nach Deutschland. Zu diesem Zweck habe ich mit unserem Team in Deutschland in enger Zusammenarbeit mit dem Autor das Buch ins Deutsche übersetzt.

Die sprachliche Herausforderung, Gap Selling zu übersetzen, war, gelinde gesagt, gleichermaßen ungewöhnlich und faszinierend. Zunächst musste ich mich mit meinem sehr provokanten, sehr eigenen Thema beschäftigen, nämlich unserem Autor, “Keenan”. Obwohl sein vollständiger Name “Jim Keenan” lautet, verwendet er ausschließlich den Nachnamen, was für sich genommen schon eine recht bemerkenswerte Botschaft ist. Außerdem hat Keenan eine überaus quirlige und beachtliche Online-Präsenz. Ich habe mir Keenans Verkaufsförderungsvideos, seine Video- und Textausbrüche auf LinkedIn usw. angesehen und dabei gelernt, dass hinter all seinem Schreien und Brüllen gegenüber vielversprechenden, indes unerfahrenen Verkäufern das tiefe Anliegen steckt, zu helfen. Schließlich las ich das Buch vorwärts und rückwärts und noch einmal von vorn, um sicherzugehen, dass ich wirklich jedes Wort mit der vom Autor beabsichtigten Ausdrucksweise erfasste. Das Endergebnis ist nach meiner Überzeugung eine deutsche Wiedergabe, die recht frech daherkommt, doch dabei, ohne Zweifel, den englischen Originalton und besonderen Stil des Autors wiedergibt.

Persönlich hat mich dieses Buch, mit dem ich immerhin mehr als 45 Tage verbracht habe, durch den Übersetzungsprozess tief beeindruckt. Ich habe Keenan und seine Lehren dabei von den verschiedensten Blickwinkeln aus kennengelernt. Das Buch ist ausnehmend erfrischend und provokativ in seiner Art, das gesamte Spiel der Verkaufens und die Funktion des Verkaufs zu erklären, damit jeder der sich im Vertrieb immer noch mit den Taktiken von gestern abkämpft, seine Art und Weise des Verkaufens ändern kann. Werden auch Sie mit Lösungsorientiertem Verkaufen endlich im Vertrieb schneller, berechenbarer, erfolgreicher und profitabler! Es wird alles komplett verändern – ebenso wie Ihre Ergebnisse! So geht Verkaufen heute. Dies ist mir im Laufe dieses Übersetzungsprozesses deutlich geworden.

Allen Lesern und dem Autor sei hiermit viel Erfolg gewünscht.

Peter Albert

~ berlin@avalon-linguistic.com
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EBENFALLS VON KEENAN:

Unbekanntes Wissen: Was man im 21.
Jahrhundert zum Erfolg braucht, doch Dir
 niemand beibringt
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An meine drei Töchter Kenna, Elle und Ava, denn ihr seid einfach spitze.

Ich werde Euch alle meine Bücher widmen.

Ihr seid die großartigsten jungen Ladies überhaupt.

Aufgepasst Welt, sie kommen.
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AN VERTRIEBLER IN ALLER WELT

Hey, Ihr Verkäufer, Ihr seid echt eine Wucht! Ihr seid die Extremsportler der Geschäftswelt. Ihr werdet nur bezahlt, wenn Ihr Ergebnisse liefert. Ihr riskiert zwischen 40 % und 100 % Eures Gehalts als Provisionen. Es gibt keine Garantien, und die Vorstellung, dass es welche geben sollte, stoßt Ihr von Euch. Ihr müsst viel Ablehnung erleiden und werdet von unhöflichen, schroffen und verunsicherten Käufern mit Absagen traktiert. Ihr arbeitet wochen-, monate- oder gar jahrelang an einem Geschäft, nur um es dann letztlich wegen ein paar Euro oder einer Kleinigkeit an die Konkurrenz zu verlieren. Ihr werdet ständig von übereifrigen Managern beschattet, die Euch heftige Quoten und den nächsten Geschäftsabschluss vorgeben. Das Leben eines Verkäufers ist echt hart, und doch seid Ihr jeden Tag aufs Neue bereit, Euch ins Zeug zu legen, um das Leben Eurer Käufer und Kunden zu verbessern.

Wegen Euch habe ich Lösungsorientiertes Verkaufen entwickelt und dieses Buch geschrieben. Bei Lösungsorientiertem Verkaufen geht es darum, Euer Leben ein wenig einfacher zu machen. Ich möchte Euch zeigen, dass Verkaufen gar nicht so schwer sein muss, wie man uns immer weismachen will. Verkaufen sollte nicht mit unzähligen verlorenen Geschäften, erfolglosen Preisverhandlungen, abtrünnigen Interessenten, ignorierten E-Mails und unberechenbaren Vertriebsketten einhergehen. So ist es nur, wenn man es falsch anstellt. Wenn man es richtig macht, ist Verkaufen ziemlich unkompliziert, vorhersehbar und erfolgreich. Dieses Buch bringt Dich genau dorthin.

Gap selling wird Dich auf eine Reise mitnehmen, die für manche von Euch etwas ungemütlich sein dürfte. Es wird viele Deiner eingefahrenen Überzeugungen und Verkaufsmethoden hinterfragen. Es steht in unmittelbarem Widerspruch zu dem, was man uns jahrelang beigebracht hat, zum Beispiel:

•Auf Beziehungen kommt es wirklich nicht an

•Die Leute kaufen sehr wohl auch von jemandem, den sie nicht besonders mögen

•Es gibt eigentlich kein "Abschließen"

•Du solltest niemals Dein Produkt oder Deinen Preis rechtfertigen müssen

•Niemand kümmert sich einen Dreck um Dein Produkt oder Deinen Preis

•Anpreisen ist nicht Verkaufen

•Verkaufen auf das Bedürfnis des Kunden hin ist falsch

•und Vieles mehr

Fast all diese Probleme und Herausforderungen im Vertrieb sind hausgemacht. Wir schaffen selbst die Ursachen dafür, dass der Kunde sich zurückzieht. Wir selbst richten den Fokus auf den Preis. Wir lassen zu, dass der Kunde uns wegen einer Nebensächlichkeit quasi als Geisel nimmt. Wir lassen es zu, dass die Konkurrenz in letzter Minute zuschlägt. Wir lassen Situationen entstehen, in denen der Käufer sich entschließt, untätig zu verharren. Wir machen es Interessenten leicht, unsere E-Mails, Voicemails und LinkedIn-Nachrichten zu ignorieren. Diese Schwachpunkte sind fast immer unsere eigene Schuld, weil man uns das Spiel des Verkaufens nicht richtig gelehrt hat. Wir kennen zwar die Regeln, wir kennen das Ziel, indes verstehen die meisten von uns die Feinheiten des Spiels nicht recht, und genau das kostet uns und die Vertriebsbranche jedes Jahr Milliarden von Euro.

Gap selling bringt Dir bei, worauf es beim Verkaufen ankommt und wie man erfolgreich dabei wird. Es gibt Dir praktische Ratschläge und umsetzbare Fähigkeiten sowie Methoden an die Hand, um mehr Aufträge zu gewinnen, Verkaufszyklen zu verkürzen und Preisnachlässe zu vermeiden. Es zeigt Dir, wie Du Käufer dazu bringst, mit Dir zusammenzuarbeiten und ein integraler Bestandteil des Verkaufs zu sein, so dass sie nicht länger abtauchen, Deine Anrufe vermeiden und unnötige Hindernisse aufbauen.

Das Buch ist in vier Teile gegliedert. In Teil I geht es um die Regeln des Lösungsorientierten Verkaufens, damit Du fortan jeden Verkauf mit dem richtigen Denkansatz und psychologischem Verständnis angehen kannst. In Teil II lernst Du die speziellen Fähigkeiten und Strategien, um dieses Spiel besser als alle anderen zu spielen – von den einzelnen Stufen einer super Entdeckung über die Durchführung einer erstklassigen Präsentation bis hin zur Vermeidung von Fallstricken und der Entkräftung von Einwänden. Teil III zeigt verblüffende Wege auf, wie man die Prinzipien des Lösungsorientierten Verkaufens anwenden kann, um ergiebigere Kundenakquisition zu betreiben, damit Du schneller eine größere und bessere Vertriebskette aufbauen kannst. Und Teil IV schließlich dient als Leitfaden für Vertriebsleiter, um eine Umgebung für Lösungsorientiertes Verkaufen zu entwickeln und zu führen, ein schlagkräftiges Team für Lösungsorientiertes Verkaufen aufzubauen und keine schlaflosen Nächte mehr damit zu verbringen, sich Gedanken über ihre Verkaufszahlen zu machen.

Wir haben dieses Spiel zu lange gespielt, ohne es je zu begreifen. Du hast etwas Besseres verdient.

Bist Du bereit, das Spiel des Verkaufens zu lernen? Sehr gut! Heute ist dann also der letzte Tag, um so zu verkaufen, wie Du bislang verkauft hast. Es gibt nämlich einen besseren Weg.
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Bist Du bereit, das Geheimnis dieses Spiels zu ergründen?
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ERSTES KAPITEL

WILLKOMMEN ZUM SPIEL

Estand 0-0. Unsere Gegner standen an unserer 10-Yard-Linie. Wir hatten sie bereits sieben Mal hintereinander gestoppt. Das war schon beeindruckend. Es muss eine Strafe oder so etwas gegeben haben, denn wenn ich mich recht erinnere, so hatten sie keinen First Down, also keinen Ersten Versuch, erzielt. Doch nun hieß es 4. Versuch und Tor gegen Ende des letzten Viertels. Alles, was wir zu tun hatten, war, sie für ein weiteres Spiel in Schach zu halten.

Wir schrieben das Jahr 1979, und ich war elf Jahre alt. Ich hatte zuvor noch nie Wettkampf-Football gespielt und dies war meine erste Saison. Ich schaute es nicht im Fernsehen an. Meine Mutter und mein Vater waren typische Hippies der 60er Jahre, keine Sportbegeisterten und schon gar keine Football-Fans. Meine Kenntnisse über diesen Sport waren also so gut wie null.

Ich war recht schmächtig, aber schnell, also dachten die Trainer, dass ich einen guten Running Back (Offensivläufer) abgeben könnte. Sie zogen einen anderen Jungen und mich beiseite und zeigten uns eine Kreidetafel, auf die Kreise und Zahlen gekritzelt waren. Diese sollten die Offensivlinie und die “Lücken” zwischen den einzelnen Linienspielern darstellen. Es hätte genauso gut auf Chinesisch sein können. Ich weiß ehrlich gesagt nicht mehr, ob ich keine Lust hatte, es zu lernen, oder ob ich die ganze Sache zu kompliziert fand, das Ergebnis war jedenfalls dasselbe: Ich habe nicht aufgepasst.

Bei unserem ersten Training setzte mich der Trainer als Offensivläufer ein. Wir haben uns versammelt und der Quarterback (der Spielführer) hat den Spielzug aufgerufen. Ich hatte genug gelernt, um zu verstehen, dass das Spiel des Quarterbacks darüber entschied, wer den Ball bekam und wer nicht, aber alles andere ergab für mich keinen Sinn. Sobald die Versammlungsphase vorbei war, rief ich dem anderen Running Back zu: “Wer kriegt den Ball?”

"Du bist dran", sagte er und warf mir einen seltsamen Blick zu.

In Ordnung. Verstanden.

Als der Ball abgespielt wurde, nahm ich die Hereingabe an und rannte los. Ich wurde schon binnen einer halben Sekunde im Rückfeld angegriffen, was zu einem Verlust führte. Als ich aufstand, begannen die gesamte Mannschaft und auch der Trainer, mich anzuschreien.

Was ist los mit Dir, Keenan? Wo zum Teufel wolltest Du denn hin? Die Lücke ist dort drüben! Was soll das, Keenan?

Ich hatte indes absolut keine Ahnung, wovon sie sprachen.

Anscheinend ist es wichtig, was der Quarterback beim Versammeln ansagt. Ich bin nicht zur richtigen Lücke gelaufen. Ich hatte den aufgerufenen Spielzug nicht verstanden. Ich habe die Spielzüge überhaupt gar nicht verstanden. Wie Ihr Euch vorstellen könnt, war dieses eine Spiel das Ende meiner Zeit als Running Back, zumindest für dieses Jahr.

Ich saß dann für den Rest des Wettbewerbs auf der Bank. Ich war verlegen, verwirrt und frustriert, und ich schwor mir, dass ich es beim nächsten Mal besser machen würde, falls es überhaupt ein nächstes Mal geben sollte.

Am nächsten Tag beim Training setzte mich der Trainer auf der Sicherungsposition in der Verteidigung ein, und er sagte etwas, das ich nie vergessen werde: “Keenan, renn' einfach so schnell Du kannst und schnapp' Dir den Typen, der den Ball hat”

Ich weiß nicht, ob dieser Trainer der beste Trainer der Welt war, oder ob er mich für das dümmste Wesen auf der Welt hielt. Jedenfalls verstand er, dass ich zwar eigentlich ein talentierter Sportler war, indes Schwierigkeiten hatte, das Spiel zu verstehen. Also hat er mir das Spiel so einfach wie möglich gemacht.

“Lauf' so schnell Du kannst und greife den Burschen mit dem Ball an.”

Das konnte ich. Seitdem bin ich wie ein tasmanischer Teufel über das Spielfeld geflogen und habe jeden angegriffen, der es wagte, den Ball gegen unser Team zu spielen. Das war meine Aufgabe. Ich genoss es, und ich war ziemlich gut darin.

Bis zu dem Tag, an dem es 4. Versuch und Tor hieß und der Quarterback der gegnerischen Mannschaft kurz davor war, den Ball zu werfen.

Ich spielte als Deckung auf der rechten Seite des Feldes und beobachtete den Quarterback, wie er den Ball abwarf. Ich beobachtete, an welchen Running Back er den Ball übergeben würde, als plötzlich alle zu schreien anfingen: “Abgeben!”

Abgeben? Huch? Bei Pop Warner, der Jugend-Football-Organisation, hat niemand abgegeben. Damals jedenfalls nicht. Herrje, wir waren doch gerade mal 11 oder 12 Jahre alt.

Der Quarterback ließ sich zurückfallen, um einen Pass zu spielen, und als ich aufblickte, sah ich den Wide Receiver (Passempfänger des Quarterbacks), der nur fünf Meter weiter rechts vor mir lauerte. Der Quarterback drehte sich in unsere Richtung und warf den Ball. Es war ein erbärmlicher Fehlpass, wie eine taumelnde Ente, die von einer Seite zur anderen schwankte. Ich stand unmittelbar darunter, ebenso wie der Wide Receiver. Mein Herz begann zu pochen. Ich war in der perfekten Position. Ich wusste, dass ich diesen Spielzug schaffen und groß rauskommen könnte. Ich hatte die ganze Sache zeitlich abgeschätzt. Ich stellte mir vor, wie mich alle nach dem Spiel bejubeln würden. Ich war ganz ruhig als ich zwei Schritte zurücktrat, den Wide Receiver abschätzte, zum Ball hochschaute, darauf wartete, dass er ihn fängt, und meinen Angriff perfekt abpasste. Kaum hatte er den Ball gefangen, stürzte ich mich mit meinem ganzen Gewicht und meiner ganzen Kraft auf ihn und warf ihn zu Boden. Ich sprang auf und war sehr aufgeregt wegen der Behandlung, die ich dem armen Jungen gerade verpasst hatte. Als ich aufgestanden war, musste ich jedoch feststellen, dass ich der Einzige in meinem Team war, der feierte. Das gegnerische Team war hingegen völlig aus dem Häuschen.

Was war geschehen? Nun, ich habe getan, was der Trainer von mir verlangt hatte, und trotzdem hatten wir verloren, und nach den bösen Blicken zu urteilen, die ich von meinem Team erntete, war das alles allein meine Schuld. Ich habe es nicht verstanden. Ich habe den Typen in Ballbesitz angegriffen. Nein, ich habe den Burschen mit dem Ball zu Boden gebracht. Ich wusste, dass ich meine Aufgabe erledigt hatte.

Das, was ich nicht wusste, hat uns das Spiel gekostet, weil mir nicht klar war, dass meine Aufgabe darin bestand, zu verhindern, dass er den Ball überhaupt fängt.

Ich hatte nicht nur noch niemals zuvor Football gespielt, sondern ich hatte mir auch nicht die Mühe gemacht, etwas über das Spiel zu lernen, und das wurde in diesem Spiel deutlich. Das erste, was ich nicht verstanden habe, war das System der Ballabgaben. Wir hatten das Dribbeln geübt, aber da niemand jemals einen Pass spielte, hatten wir kein Abfangen geübt, während mein Wissen über Football auf das beschränkt war, was ich auf dem Übungsplatz gesehen hatte. Ich habe außerdem die Bedeutung des Ballbesitzes nicht verstanden. Ich habe einfach in der Verteidigung und somit auf dem Spielfeld zu sein, als eine Chance gesehen, zu spielen. Es war mir nie in den Sinn gekommen, dass man mit Ballbesitz oder in der Offensive den Gegner daran hindert, ein Tor zu erzielen und das Spiel zu gewinnen. Allerdings hat mein fatales Missverständnis einen gegnerischen Touchdown (Gewinn von sechs Punkten) bewirkt. Aus irgendeinem Grund war ich mit meinen elf Jahren des Glaubens, dass man die Torpfosten passieren muss, um ein Tor zu erzielen. Die Torpfosten waren meine Touch-down-Fixpunkte. Daher sah ich kein Problem darin, mit dem Angriff auf den Wide Receiver des anderen Teams zu warten, bis er den Ball fünf Yards vor den Torpfosten gefangen hatte – genau in der Mitte der Endzone.

Wir haben nicht verloren, weil ich etwa ein schlechter Sportler war. Wir haben nicht verloren, weil ich nicht in der Lage gewesen wäre, den Receiver auszuschalten. Wir haben nicht verloren, weil ich den Ball etwa nicht abfangen konnte. Verloren haben wir vielmehr, weil ich das Spiel nicht verstanden hatte. Aufgrund meines mangelnden Verständnisses von Football konnte ich nicht korrekt spielen, und das hat meine Mannschaft einen verdienten Sieg gekostet.

Es ist nicht so, dass Du nicht verkaufen kannst–es ist eher so, dass Du nicht analysieren kannst

Ich habe das Spiel nicht verloren, weil ich nicht angreifen konnte. Ich habe das Spiel verloren, weil ich das System der Ballabgaben nicht verstanden hatte, insbesondere beim Abfangen. Du verlierst Verkäufe nicht etwa, weil Du nicht verkaufen kannst. Du verlierst sie, weil Du nicht verstehst, wie Du das Problem bzw. die Problems Deines Kunden diagnostizieren kannst und wie Probleme den Verkauf vorantreiben. Es ist nicht Dein Produkt, das den Verkauf ankurbelt. Das Problem tut es vielmehr, und wenn Du das Problem nicht diagnostizieren kannst, hilft Dir auch kein Verkaufskönnen und kein anderes Verkaufstraining. Selbst wenn Du Dich um “15 Minuten” Zeit Deines Kunden bemühst, wird es nicht dazu kommen, wenn Dein Kunde kein Problem hat, das Du lösen kannst. Das ist der Grund, warum Du auf 99 % Deiner Kaltakquise-E-Mails keine Antwort bekommst. Sie heben nicht auf ein Problem ab, unter dessen Wirkung der Käufer steht. Das ist zudem der Grund, warum Du 80 % oder mehr Deiner Geschäfte verlierst. Der Käufer meint, das Problem sei es gar nicht wert, eine Lösung zu suchen. Du wirst beim Preis heruntergeputzt, weil die Lösung des Problems nicht den Preis wert ist, den Du verlangst. Du siehst also, das Problem ist der Schlüssel für den Verkauf. Ein guter Verkäufer muss in der Lage sein, das Problem des Kunden zu erkennen und zu verstehen, welche Auswirkungen das Problem für ihn hat.

Lösungsorientiertes Verkaufen macht Dich zu einem Meister der Analyse und verändert die Art und Weise, wie Du verkaufst, nachdem Du das Problem erkannt hast. Du wirst das Spiel viel besser verstehen als je zuvor, damit Du nicht mehr länger selbst der Grund dafür bist, dass Du Geschäft verlierst.

Die Regeln Lernen

Ich war ein guter Sportler, vielleicht sogar ein außergewöhnlicher, aber das reichte nicht aus. Leider habe ich mich auch nach dieser Erfahrung, so sehr ich Football auch liebte, nicht dazu entschlossen, die Feinheiten des Spiels zu erlernen. Dieses Wissensdefizit hielt mich davon ab, mein volles Potenzial als Spieler auszuschöpfen zu können. Stattdessen habe ich all meinen angeborenen Optimismus und meine Zuversicht sowie meine ganze überschäumende Energie genutzt, um die Feinheiten des Verkaufsspiels beherrschen zu lernen.

Das war nur logisch. Während meiner Kindheit war ich immer derjenige, der die Limonadenstände aufbaute – der Tom Sawyer meiner Nachbarschaft gewissermaßen, der die anderen Kinder stets davon überzeugen konnte, sich mir bei einem Spiel oder Abenteuer meiner Wahl anzuschließen. Als ich älter wurde, galt ich als der Typ mit den verrückten Influencer-Fähigkeiten, der für jedes Problem oder Hindernis eine Lösung finden konnte – damals meist verkörpert durch die Türsteher von Clubs und Barkeeper –, und ich hatte einen Riesenspaß dabei. In den Verkauf zu gehen, war ein naheliegender Schritt.

So begann ich meine offizielle Vertriebskarriere 1996 mit der Vermittlung von Mitgliedschaften für die Denver Metro Industrie- und Handelskammer. Obwohl ich ohne jegliche formale Erfahrung begann, übertraf ich dort innerhalb eines Jahres alle bisherigen Verkaufsrekorde. Von dort aus wechselte ich in den Vertrieb von Informationstechnologie und wurde eingestellt, obwohl ich in meinem Vorstellungsgespräch zugab, daß ich noch nie etwas von Y2K [Millenium-Fehler] gehört hatte. Vier Jahre und zwei Jobs später war ich Vizepräsident, verwaltete 300 Millionen Dollar Umsatz und leitete ein bundesweites Vertriebsteam mit 120 Mitarbeitern. Im Jahr 2009 habe ich dann mit dem Bloggen begonnen. Jeden Tag schrieb ich über die Arbeit mit Vertriebsteams, das Management von Vertriebsteams, schlechte Vertriebsstrategien und die Einführung von Prozessen – alles Dinge, die ich auch in meinem damaligen Job machte. Innerhalb von zwei Jahren bekam ich Beratungsangebote und sammelte Zehntausende von Followern. Mein Unternehmen, A Sales Growth Company, habe ich im März 2011 gegründet. Seitdem bin ich um die Welt gereist, um B2B-Vermarkter und Verkaufsleiter dabei zu unterstützen, sich in der turbulenten, sich ständig weiterentwickelnden und informationsgesättigten Vertriebslandschaft zurechtzufinden. Es war ein Heidenspaß!

Im Laufe der Zeit hat sich bei mir jedoch zunehmend Frustration über den Zustand der Verkäufergewerkschaft breitgemacht. Die Grundlagen des Verkaufens haben sich nicht geändert (und werden sich auch nie ändern), allerdings haben die Vertriebsorganisationen in den letzten Jahren zunehmend vom Außendienst auf den Innendienst und von Outbound auf Inbound umgestellt, und die Vertriebsmitarbeiter haben zunehmend Schwierigkeiten, Termine zu vereinbaren und Geschäfte abzuschließen. Käufer sind mittlerweile weitaus informierter und widerstandsfähiger gegenüber den traditionellen Verkaufsmethoden, mit denen Verkäufer gewöhnlich ihre Umsätze steigern. Laut dem CSO Insights Bericht über Weltklasse-Vertriebspraktiken, erreichten 2016 nur 53 % der Vertriebsmitarbeiter ihre Quote, gegenüber 63 % im Jahr 2012.

Was geht hier vor sich? Ein Teil des Problems besteht darin, dass sich die Verkäufer in der Vergangenheit zu sehr auf Vertriebsinstrumente verlassen haben. Sie sind zudem Opfer von unrealistischen Verkaufsquoten, schlechtem Verkaufsmanagement und dem Fehlen eines strukturierten Verkaufsprozesses. Aber selbst wenn das Problem nicht organisatorischer Natur ist, finde ich, dass Verkäufer sich auf gewisse Weise selbst sabotieren. Sie selbst sehen das natürlich nicht so. Wenn ein Geschäft platzt, ist irgendwie immer jemand anders schuld. So zum Beispiel:

•Der Interessent zieht sich zurück.

•Da war plötzlich Konkurrenz, von der wir nichts wussten.

•Unser Preis war zu hoch.

•Das Geschäft konnte zum erwarteten Zeitpunkt nicht abgeschlossen werden.

•Nach acht Monaten hat der Interessent keine Entscheidung getroffen und verharrt im Status quo.

•Meine Anrufe blieben unbeantwortet.

•Ich kam nicht zu den Entscheidungsträgern durch.

•Der Interessent hielt mich weiter hin, wollte sich indes nicht festlegen.

•Wir hatten nicht alle Leistungsmerkmale, die der Käufer haben wollte.

•Sie sagten uns, wir hätten den Zuschlag, änderten dann aber ihre Meinung.

•Ich habe ein mieses Gebiet.

•Die Kontakte sind schlecht.

•Die Konkurrenz hat Vorteile, über die ich nicht verfüge.

Nun, ich kenne sie alle. Allerdings sind dies keine Gründe dafür, einen Verkauf zu verlieren. Das sind alles vielmehr nur Ausreden.

Tatsächlich stellt diese Liste wirkliche Probleme dar, die zuweilen den Verkaufsabschluss gefährden können, aber letztendlich ist der wahre Grund, warum sie selbst die besten Verkäufer treffen, dieser: Zu viele Vertriebsleute sind eine Niete im Verkaufen.

Ich weiß, das ist ziemlich drastisch, doch die Wahrheit tut mitunter weh. Jeder, der seine Quote regelmäßig nicht erreicht, ist schlicht und einfach ein Versager im Verkauf. Doch Du solltest mir jetzt genau zuhören: Der Grund, warum so viele Leute versagen, liegt nicht in einem Mangel an natürlichen Verkaufsfähigkeiten oder Potenzial, sondern geht auf dieselbe Ursache zurück, aus der heraus ich seinerzeit diesen Wide Receiver einen Touchdown erzielen ließ – sie haben das Spiel nicht gelernt. In einer Welt, die auf die Bereitstellung von Werten ausgerichtet ist, schränkt ihr Mangel an Wissen ihre Fähigkeit ein, den Verkauf voranzutreiben.

Ich hatte damals keine Lust, sämtliche Football-Regeln zu lernen, doch die Regeln des Verkaufens kenne ich in- und auswendig. Das Befolgen dieser Regeln ist der Grund, warum ich in einem Verkaufsteam immer meine Zahlen erreicht habe und warum meine Kunden ihre Zahlen erreichen, sobald ich es ihnen gezeigt habe. Ja, ich bringe es ihnen bei. Ich weiß, wozu diese Regeln da sind. Zu viele Verkäufer verlieren Geschäfte, weil sie keine Ahnung davon haben. Und nicht nur das, denn meist sie wissen nicht einmal, dass sie es nicht wissen! Sie können nicht erkennen, dass sie selbst erst die Situation schaffen, in der ein Käufer verschwinden kann. Sie selbst sind es, die ihren Interessenten zur Konkurrenz treiben. Sie erlauben es dem Käufer, sich wegen des Preises abzuwenden. Sie laden potenzielle Kunden geradezu ein, Merkmale zu verlangen, die derzeit nicht verfügbar sind. Genauso wie ich damals beim Football zurücktrat und den Jungen den Ball in der Endzone fangen ließ, bringen Verkäufer ihre Kunden dazu, von einem Verkauf Abstand zu nehmen, und das kostet sie und ihre Unternehmen Millionen. Verkäufer sind ihre eigenen ärgsten Feinde. Sie haben schlichtweg aus den Augen verloren, worum es beim Verkaufen überhaupt geht. Wie auch beim Football oder überhaupt im Leben gilt jedoch, dass je klarer man die Regeln versteht, desto besser kann man seine Erfolgschancen maximieren.

Ich habe Gap selling geschrieben, um die Regeln des Verkaufens zu verdeutlichen und Verkäufern sowie Vertriebsorganisationen zu zeigen, wie sie mehr verkaufen können, indem sie lernen, wie sie ihren Kunden besser helfen können. Im Herzen eines jeden Verkaufs findet sich nämlich eine Lücke. Es ist eine Lücke zwischen dem, was der Käufer derzeit hat, und dem, was er sich für die Zukunft wünscht, zwischen seiner jetzigen Situation und derjenigen, die er für morgen anstrebt, oder gar zwischen seinem momentanen Zustand und dem, wo er hin will. In dieser Lücke liegt der Nutzen des Verkaufs für den Käufer und den Verkäufer. Ohne Lücke gibt es keinen Verkauf.

Das Geheimnis, um dem verdammten Scheitern ein Ende zu setzen!

Gap sellingvermittelt Dir alles, was Du über die Lücke wissen musst und warum sie so wichtig ist. Ich zeige Dir außerdem, wie Du die Lücke, die es in jeder Gelegenheit gibt, nutzen kannst und wie sich der Wert der Lösungen, die Du anbieten kannst, maximieren lässt, sei es, indem Du den Kundenstamm Deiner Käufer vergrößerst, ihren Umsatz steigerst, ihre Prozesse rationalisierst oder ihr Leben bzw. ihre Arbeit produktiver und angenehmer machst. Wenn Du mit der Lektüre dieses Buches fertig bist, wirst Du verstehen, wie die richtige Einschätzung der Lücke den gesamten Verkaufsprozess in Schwung bringt, von der Preisverhandlung bis zum Ausräumen von Einwänden, vom Abbau von Hindernissen bis zum Umgang mit der Konkurrenz, wie man vermeidet, dass Interessenten sich zurückziehen, bis hin zum Vertragsabschluss. Das wirst Du im Folgenden lernen:

•“Lesen” der Gedanken von Interessenten während der Entdeckungsphase – damit Du ihre Bedenken erkennen, mögliche Einwände im Voraus berücksichtigen und vermeiden kannst, von ihren Entscheidungen überrumpelt zu werden.

•Erkennen und sogar Vorausbedenken der besonderen Bedürfnisse und Probleme von Käufern – damit Du maßgeschneiderte Lösungen









Hör' auf, einfach nur zu Verkaufen. Fang' an, besser zu Verkaufen






OEBPS/images/title.jpg
GAP
SELLING

DEN KUNDEN ZUM JA BRINGEN: WIE
PROBLEMZENTRIERTES VERKAUFEN DIE
VERKAUFSIAHLEN STEIGERT, INDEM ES

ALLES VERANDERT, WAS DU BISLANG UBER
BEZIEHUNGEN, DAS ENTKRAFTEN VON
EINWANDEN, KAUFABSCHLUSS UND PREIS

KEENAN

SALESGROWTH.COM









OEBPS/images/30_img01.jpg





OEBPS/images/cover.jpg
SELLING

DEN KUNDEN ZUM JA BRINGEN: WIE PROBLEMZENTRIERTES
VERKAUFEN DIE VERKAUFSZAHLEN STEIGERT, INDEM ES ALLES
VERANDERT, WAS DU BISLANG UBER BEZIEHUNGEN, DAS
ENTKRAFTEN VON EINWANDEN, KAUFABSCHLUSS UND PREIS.

KEENAN







OEBPS/images/19_img01.jpg





OEBPS/images/31_img01.jpg
Y i
TEIL |

DAS SPIEL VERSTEHEN

Sl i e T








OEBPS/images/19_img02.jpg





OEBPS/images/272_img01.jpg





OEBPS/images/img.jpg









OEBPS/images/30_img02.jpg






