
Vertriebsexperte Georg Dauth 
fragt nach:

N E W S L E T T E R

Sind Ihre Verkaufs-Strategien 
noch auf der Höhe der Zeit?

Prüfen Sie jetzt, ob Ihre Verkaufs-Methoden 
noch zeitgemäß sind.
Stellen Sie sich vor, Sie haben einen „Gold“-Kunden an 
der Angel, mit riesigem Potenzial für Ihre Produkte. Sie 
möchten diesen Kunden unbedingt für sich gewinnen. 
Nun steht das erste wichtige Treffen bevor. Sie bereiten 
sich bestmöglich vor. Es wäre doch zu schön, dem aal-
glatten Mitbewerber diesen dicken Fisch vor der Nase 
wegzuschnappen! Eine gewisse Vorfreude macht sich 
breit.  So viele Probleme wären auf einen Schlag gelöst ...  
Nur die bange Frage bleibt: 

„Wie ziehe ich trotz beinharter Konkurrenz dieses 
Geschäft tatsächlich an Land?“

Egal, ob Vertriebsmitarbeiter, Key-Account Manager oder 
Verkaufsleiter: Nur wer gezielt-strategisch vorgeht, setzt 
auf das richtige Pferd und hat am Ende die Nase vorn. 
Checken Sie deshalb Ihre Verkaufsprozesse immer wieder 
durch. In der Hektik des Alltags schleichen sich schnell 
Irrtümer  ein.

Irrtum Nr. 1: „Wer rhetorisch gut geschult ist, hat den 
Vertrag schon fast in der Tasche.“
Das mag für die vergangenen Jahrzehnte zugetroffen ha-
ben. Doch ein Vertriebler von heute braucht mehr als nur 
EIN bestes Pferd im Stall. Er braucht gebündelte Fähig-
keiten – erworben und gestählt von steter Wissensarbeit, 
konsequenter  Selbstdisziplin und einem tiefen Verständ-
nis von Verkaufs-Prozessen.

Irrtum Nr.2 : „Reine Sachlichkeit und Business-
Orientierung sind ein Muss im B-to-B.“
Unterschätzen Sie nicht die persönlichen Bedürfnisse 
Ihrer Kunden. Bei aller Sachlichkeit und Businessorien-
tierung spielt das Geschäfts-Verhältnis „zwischen den 
Zeilen“ eine entscheidende Rolle. 
Sie wollen Ihren Mitbewerber verdrängen? Dann führt kein 
Weg daran vorbei: Schneidern Sie Ihre Beziehung indivi-
duell zu, auf die Persönlichkeit Ihres Gegenübers. Sonst 
machen Sie keinen Stich!

Irrtum Nr. 3: „Der Preis allein entscheidet.“
Ein Kunde sagte einmal: „Auch wenn Sie noch so viel billi-
ger sind als Ihr Mitbewerber, ich werde immer Argumente 
finden, die ich nach oben hin vertreten kann, so dass er 
weiterhin liefern kann“.

Das sagt alles, nicht wahr? Auch wenn man alle Menschen 
noch so sehr als gleich(wertig) ansieht – es gleicht keiner 
dem anderen: Legt der potenzielle Kunde Wert auf mehr 
Nähe oder geht er lieber auf Distanz? Ist er konfliktscheu, 
reagiert er überkritisch? Wie flexibel oder wie standhaft ist 
er? 
Oft erprobtes Rüstzeug, wie z.B. das DISG Profil kann 
Ihnen spürbar helfen

• 	tragfähige Beziehungen aufzubauen
• 	Ihr Gegenüber besser einzuschätzen und 
• 	Ihr Verhalten besser an das Kundenverhalten 
	 anzupassen.

Georg Dauth ist freier Trainer und Berater rund um Verkauf 

und Vertrieb. Er stand selbst jahrelang an vorderster Front. 

Zahlreiche Unternehmen profitieren nachweislich von 

seinen innovativen Verkaufs- und Vertriebs-Schulungen.



Mit dem DISG Persönlichkeits-Profil lernen Menschen sich selbst und andere besser kennen.  

Sie können mit DISG zum Beispiel:
• Kundenverhalten einschätzen
• Konflikt-Potenzial reduzieren
• Leistungs-Potenziale entdecken
• Führungsverhalten verbessern

Das Modell ist wissenschaftlich abgesichert. Nähere Infos finden Sie unter www.gedam.de/disg-produkte

Irrtum Nr. 4: „Man fragt nicht nach der Höhe 
des Kunden-Budgets“
Wie viel Geld ist der Kunde bereit zu investieren? Welches 
Budget kann er ohne Probleme vertreten? Wo liegt seine 
Schmerzgrenze? 
Wer NICHT nachfragt, dem fehlen am Ende entscheidende 
Informationen. Wer nicht bohrt, erweist letztlich allen 
Beteiligten einen Bärendienst.

Irrtum Nr. 5: „Man fragt nicht nach dem wahren 
Entscheider.“
Wer setzt letztlich seine Unterschrift unter den Vertrag? 
Wenn Sie den Entscheider nicht kennen, gehen Sie Gefahr, 
dass Ihnen jemand einen Bären aufbindet. Und das sicher 
geglaubte Geschäft „geht den Bach runter“ ... 
Auch wenn es eines gewissen Mutes bedarf – die Frage 
nach dem Entscheider muss deutlich gestellt werden! 
Übrigens werden Verkäufer geschätzt, die in souveräner 
Weise auch scheinbar unangenehme Fragen stellen – 
nämlich als kompetente  Gesprächspartner auf Augenhöhe.

„Und wo bleibt die Bedürfnis-Abfrage?“

Ohne erkennbaren Nutzen kauft kein Mensch. Somit ist 
und bleibt es primäre Aufgabe, die sachlichen Bedürfnisse 
nach Kosten, Leistung und Qualität zu ermitteln und zu 
bedienen.
Doch ein Profi-Verkäufer klopft nicht nur die äußere Schale 
ab. Kaufentscheidend ist, dass er zum inneren Kern durch-
dringt und die psychologischen Grund-Bedürfnisse seines 
Gegenübers heraus schält:

Beispiel Sicherheit – 
das heißt mit geringstem Risiko einen größtmöglichen 
Gewinn erzielen.
 --> Vermitteln Sie dem Gesprächspartner, dass der Gewinn 
hoch und das Risiko klein ist.

Beispiel Karriere – 
das heißt Anerkennung beim Chef finden.
--> Vermitteln Sie Ihrem Gegenüber, dass das Geschäft 
vorteilhaft für sein Ansehen ist.

Fazit: Die gewinnbringende Formel für den 
progressiven Verkauf lautet ...

...  Mit Klarheit auch scheinbar unangenehmen Fragen 
     auf den Grund gehen.
... Den Verkauf als Prozess des Verstehens und des 
    richtigen Handelns begreifen.

Unabdingbare Prämisse ist die sachliche Anforderung 
an Ihr Produkt. Aber das alleine reicht nicht. Die meisten 
Produkte kann ein Kunde durch Konkurrenz-Produkte 
austauschen ... Und wer reitet schon gerne in unliebsame 
Preisschlachten hinein? Also braucht es den emotional-
psychologischen Mehrwert.

Gute Geschäfte wünscht Georg Dauth

PS: Sie haben ständige Preisdiskussionen mit Ihren 
Kunden? Holen Sie sich die Gratis-Checkliste für Preis-
verhandlungen: www.gedam.de/kontakt.htm
oder per Fax 07269 911 634  

Georg Dauth
Am Kohlbach 2 · D-75056 Sulzfeld 
Tel. 07269 911 633 · Fax 07269 911 634 
info@gedam.de · www.gedam.de


