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Warum Verkéufer alles und Produkte nichts sind

Werner Katzengruber und seine Vorstellung vom neuen Verkdufer

Wor BENJAMIN MARX

n Deutschland hat man den Ein-
druck, dass das Image eines Verkiu-
fers knapp hinter demn eines Kleinkrimi-
nellen angesiedelt ist*, sagt Wemer Kat-
zengruber aus Munchen. Der energle-
e Mann ist Verkaufstrainer -
her hitte man gesagt bekannt aus
Funk und Fernsehen®, er stand unter
anderem beim ZDF und bei Pro? als
Fachmann fur Koepersprache vor der
Kamera, Katzengruber studierte in den
USA sowohl Psychologle wie auch Be-
triebswirtschalt, Beides bringt er susam-
mén in seiner Vorstellung vom  neuen
Verkdufer®. Der soll sich darum kiim-
mermn, in ener la Partner-
schaft mit dem Kunden n Prob-
leme zu losen und ihn zu beraten, und
nicht mehr in erster Linie auf den
schnellen Verkauf aus sein.

Davon ist nicht jeder . Vie-
le Unternehmen In unserem Land ha-
ben das noch nicht verstanden. Dort
zihlt immer noch der schnelle Umsatz
und nicht die daverhafte Kunden-
bindung”, so Katzengruber. In seiner
Welt geht es nicht mehr um das schnel-
le Geschaft. Es geht um langfristige
Kundenbezichungen und ST
tragswerte. In erster Linke geht es aber

darum, dem Kunden nichts zu verspre-
chen, was man nicht halten kann.

Jfede Reklamation ist eine
perfekie Gelegenheit, den
Kunden an sich zu binden®
Warner Km::

Kundenorientierung  bedeutet  fiir
Katzengruber, auf Menschen zuzuge-
hen und sich um sie zu kiimmem. (Ein
Licheln kostet nichts und bringt so-
wohl dem Kunden als auch dem Ver-
kiufer bessere Stimmung®, sagt er. In
vielen Unternehmwn gelten Kunden,
die sich beschweren, als lastiges (hel.
«Dabei 5t jede Reklamation eine per-
fekte Gelegenheit, den Kunden an sich
zu binden®, s0 Katzengruber. Wer zu-
frieden ist, erzihlt sein positives Erleb-
nis sleben Mal welter, ein unzufriedener
im Schinitt zwalf Mal.

Das Produkt wird bel dem Katzengru-
berschen Konzept vom neuen Verkiu-
fer zur MNebensache und tritt hinter dem
Verkiufer zuriick. (Es spielt eine unter-
geordnete Rolle, da die Produkte immer
auswechselbarer werden®, 50 Katzen-
gruber. Verschlossen sel der Weg zum

newen Verkidufer niemandem.  Prinzi-
plell kann sich jeder verdndern, der den
Mut, die Einsicht und die Geduld mit
sich selbst hat”, so Katzengruber. ,Lus-
tigerweise sind es sehr hiufig die alten
Hasen, die sich zu meinen Seminaren
anmelden.” Bel einer der letzten Yeran-
stal n waren die Teilnehmer im
Durchschnitt 51 Jahre alt. Dech wer
besserwisserisch st und bei ihm im
Seminar sitzt, nur weil er dorthin be-
ordert wurde, den schickt Katzengruber
wieder nach Hause. Das ert nicht
oft. Denn die meisten wollen von ihm
lernen.

wVerkaufen ist ein Job flr Menschen
die gute Nerven haben, denn es gibt
dort keinen zweliten Steger. Entweder
sle gewinnen oder sie verlieren®, so Kat-
zengruber, Und dann, fast versteckt in
einem Mebensatz: en davon
gibt s kaum Menschen die mehr ver-
dienen als gute Verkiufer.” m

i Buch-Tipp

¢ Das neue Buch von Werner Katzen-

i gruber ist im Wiley-Verlag erschienen,
i 215 Seiten, ISEN 3527502114, 29,90

i Ewrg. Darin geht es um seinen ganz-

i heitlichen Arsatz zum Vedkaufen.
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