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Nur Mut!

Keine Angst vor dem Nein der Kunden

Sie sind Uberzeugt von den Produkten, mit denen Sie in
lhrem Institut arbeiten. Trotzdem fallt es Ihnen schwer, sie
lhren Kunden zu verkaufen, weil Sie ein Nein als person-
liche Niederlage sehen? Hier macht die Ubung den Meister!

er im Verkauf tétig ist,
muss zwangsldufig mit
einer Anzahl von Absa-

gen rechnen — das ist ein Teil des
Jobs. Weniger erfolgreiche Verkédu-
fer haben jedoch oft Angst vor
dem Nein. Sie flirchten eine Be-
schadigung ihres Egos oder
eine emotionale Zurtickwei-
sung. Ablehnung kann,
wie jeder am eigenen Leib
schon gespiirt hat, eine
sehr unangenehme Er-
fahrung sein. So versu-
chen wir, diese zu ver-
meiden: Wir reden
um den heiffen

groB wird:
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Brei herum, nur um der Abschluss-
frage aus dem Weg zu gehen. Doch
nur durch Ubung, nicht aber durch
Vermeiden, lasst sich schliefdlich die
Nein-Quote reduzieren. Profi-Ver-
kaufer fragen aktiv nach dem Ja.
Ganz zwanghaft will unser Hirn
immerzu weg vom Negativen und
hin zum Positiven. In Gefahrensitu-
ationen wird unser Denkhirn dabei
zurlickgeschaltet und die Amygdala
tritt in Aktion. Sie ist unser neuro-
nales Gefahrenradar. Sie hat vor
allem die Aufgabe, uns vor Schaden
zu bewahren. Und jedes Nein eines
Kunden ist eine potenzielle Gefahr.
Es bedeutet Niederlage, Blamage,
Liebesentzug. Jedes ,ich muss es
mir noch einmal iiberlegen” klingt
da doch sehr viel freundlicher.

Wie der Korper reagiert

Die Amygdala bereitet uns in kri-
tischen Situationen auf addquates
Verhalten vor: Ohne dass wir dies
grofd beeinflussen konnten, fangt
unser Herz an zu rasen, Blutdruck
und Atemfrequenz steigen, die
Hande werden feucht, die Knie
weich, die Pupillen weit. Die Mus-
kulatur spannt sich an, wir kriegen
eine Gdnsehaut. Die Nebennieren
entladen ihre Vorrdte an Adrenalin
in das vorbeiflieSende Blut. Unser

jen Sie die Angst!

Falls die Aufregung zu
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Kérper wird vollautomatisch vorbe-
reitet auf: abhauen, wehren oder
totstellen. Parallel dazu wird in Se-
kundenbruchteilen unser zerebraler
Erfahrungsspeicher nach einer pas-
senden Losung durchsucht. Wird
keine solche gefunden, schwemmt
zusdtzlich das Stresshormon Korti-
sol aus. Gefiihle von Hilflosigkeit,
Ohnmacht und Verzweiflung ma-
chen sich breit. Wir beginnen zu
stottern oder dummes Zeug zu re-
den. Erst viel spdter, wenn wieder
klar Schiff ist, fallen uns die rich-
tigen Worte ein. Lampenfieber und
Priifungsangst sind ausgepragte
Phénomene dafiir.

Um die Angst zu besiegen, muss
man der Gefahr ins Auge sehen.
Was passiert schlimmstenfalls,
wenn Verkaufsgesprache zu keinem

Ergebnis fithren? Ein Nein ist kein
Beinbruch! Und: Nicht gefragt ist
auch ein Nein. Also: Einfach fragen!
Und dann: Ein Ja erwarten — aber
auch ein Nein einkalkulieren. So
verlieren Sie die Angst vor dem
Scheitern. Denn nicht jedes Ver-
kaufsgesprach ist von Erfolg ge-
kront. Manchmal ist es sogar besser,
aufzugeben. Mit einer klaren Aus-
stiegsoption konnen Sie entschlos-
sener und bestimmter Ihrer Kundin
gegentiiber auftreten.

Trauen Sie sich!

Jeder Abschluss beginnt also im ei-
genen Kopf. Am besten, Sie haben
ihn vor Ihrem geistigen Auge schon
gemacht. Der Rest ist dann die be-
kannte, sich selbst erfiillende Pro-

phezeiung. Vorausgesetzt, Sie sind
davon iiberzeugt, dass Thr Angebot
das Richtige fiir den Kunden ist. Er-
greifen Sie die Initiative, fragen Sie
nach dem Ja! Abschluss-Angst des
Verkaufers erhoht automatisch die
Kaufangst des Kunden. Denn Ge-
tithle sind ansteckend.
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