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Korpersprache im Vertrieb — ein wichtiger Erfolgsbaustein

Wenn ich Vertriebsleute frage, worauf Sie Ihren Erfolg griinden, so hére ich von allen Gefragten
zumindest Standardantworten wie ,lch verkaufe ein gutes Produkt.”, ,Ich achte auf die passende
Wortwahl beim Verkaufsgespréch / beim Prasentieren.” oder ,Ich setze besondere Verkaufstechni-
ken ein.” Hin und wieder erhalte ich auch Antworten wie ,Ich lasse meine Kunden spiiren, dass ich
sie schatze.” Und ganz selten wird mir geantwortet: ,Ich nutze die Kérpersprache aktiv bei mir selbst
und achte zugleich auf die Koérpersprache meiner Kunden.* Wer die Kérpersprache beachtet,
nutzt einen wichtigen Erfolgsbaustein. Durch die Kérpersprache des Verkaufers im Verhéaltnis zu
seiner verbalen Sprache spuirt der Kunde, ob Ersterer wirklich hinter dem steht, was er erzéhlt. Und
durch die Kdrpersprache des Kunden erfahrt der Verkaufer viel Gber den Charakter und die wirkliche
momentane emotionale Situation des Kunden — beides hilft, den Kunden tiberzeugend anzuspre-
chen und zu bedienen.

Und wie ist es bei lhnen und lhren Mitarbeitern? Nutzen Sie die Vorteile, die Ihnen das Wissen uber
Kdrpersprache eroffnet, schon vollstandig?

Ein umfangreiches Wissen tUber Kdrpersprache ist im Vertrieb umso notwendiger und
hilfreicher, je austauschbarer die angebotenen Produkte auf dem Markt sind.

Dabei kann die Kdrpersprache im Vertrieb wahrend drei ,dramaturgischer* Abschnitte genutzt wer-
den: beim BegriuRen, im Laufe des Gesprachs, beim Verabschieden. Worauf im Einzelnen beson-
ders zu achten ist, hangt vom jeweiligen Abschnitt ab.

Beim BegriRRen stehen die folgenden Kérpersignale im Vordergrund:
o die Kopfhaltung und die Blickrichtung
die Arme und die Handriicken
die Starke des Handedrucks und die Stellung der Hand dabei
die Geschwindigkeit und die Art des Gangs
die SchrittgroRe
o die Ful3spitzen
Bevor auch nur ein Wort gesprochen wurde, zeigen diese Signale bereits, mit wem es der Verkaufer
beziehungsweise der Kunde zu tun hat.

O O O o

Wahrend des eigentlichen Verkaufsgesprachs, das haufig an einem Tisch sitzend durchgefiihrt
wird, ricken die folgenden Kdrpersignale in den Vordergrund. Mittels diesen erkennen Sie bei-
spielsweise, ob der Kunde noch interessiert ist, ob er schon ,abgeschaltet* hat oder ob er schon
kaufen will:

o die Kopfhaltung

o die Augen und die Blickrichtung

o die Arme und die Handbewegungen

o die Art zu Sitzen
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o die ,Beinarbeit’ unter Tisch (falls es machbar ist, fihren Sie Ihre Gesprache an einem Glas-
tisch)

Und auch beim Verabschieden spielt fir Sie die Kérpersprache eine hilfreiche Rolle. Achten Sie
dabei insbesondere auf erkennbare Unterschiede bei denselben Signalen zwischen Begrif3en und
Verabschieden (beispielsweise: Wie wird die Hand beim BegrifRen und wie beim Verabschieden
gereicht?). Wichtige Signale sind:

o die Starke des Handedrucks und die Stellung der Hand dabei

o die Blickrichtung und die Kopfhaltung

o die Geschwindigkeit und die Art des Gangs

Wie kann Kdrpersprache gelernt werden?

Klare Antwort: Durch Uben, Uben und Uben sowie durch Beobachten. Nutzen Sie jede Gele-
genheit, andere Menschen zu beobachten und deren Worte mit deren Korpersignalen abzugleichen.
Ein ergiebiges Feld hierfir bieten lhnen unter anderem Fernsehtalkshows, besonders dann, wenn
die Teilnehmer ohne Tisch in der Runde sitzen. Gut beobachten kdnnen Sie auch in Restaurants
und Cafés. Beim Uben lassen Sie sich zu Beginn auf jeden Fall professionell anleiten, denn oft
laufen die popularen Interpretationen von Koérpersignalen ins Leere. Uben Sie daneben zunéchst in
Situationen, die nicht lhre volle Konzentration auf den Inhalt Ihrer Worte benétigen. Denn sich so-
wohl auf den Inhalt des Gesagten als zeitgleich auch auf die eigenen Kdrpersignale zu konzentrie-
ren, ist in der Regel kaum mdglich, aulRer Sie besitzen eine Schauspielausbildung.

Ein Impulsvortrag zum Thema ,Kdrpersprache im Vertrieb” sensibilisiert die Teilnehmer fir die je-
weiligen Korpersignale. Durch intensive Seminararbeit lassen sich die Inhalte so vertiefen, dass

Korpersprache den Charakter der Fremdsprache verliert und zum in Fleisch und Blut tber-

gegangenen Repertoire im Vertrieb wird.

~Wasch” mich, aber mache mich nicht nass.” — diesen Spruch halte ich sowohl als Redner als auch
als Trainer fUr unangebracht. Bei Stilwelt-Vortradgen und bei Stilwelt-Seminaren werden die Teil-
nehmer im Sinne eines grofReren Lernerfolges ,nass” gemacht, indem sie aktiv eingebunden werden
und zu ihrer eigenen Koérpersprache ein individuelles Feedback erhalten. Denn Koérpersprache allei-
ne durch Lesen oder Horen lernen zu wollen wird nicht nachhaltig von Erfolg gekront sein, weil da-
durch gleichsam nur der passive Wortschatz der Kérpersprache aufgenommen wird. Doch wie bei
jeder (Fremd-)Sprache gelingt tiberzeugende Kommunikation auch bei der Korpersprache erst
durch einen umfangreichen aktiven Wortschatz.

Korpersprache dient lhnen wie erwahnt im Vertrieb in zweifacher Hinsicht: Einerseits, um zu
erkennen, mit wem Sie es zu tun haben und andererseits, um beim Kunden notwendiges Vertrauen
aufzubauen und Uberzeugend aufzutreten. Doch wahrend die weiteren , Turéffner zum Erfolg” — der
Sprachcode, der Dresscode und der Etikettecode — von Ihnen standig bewusst beeinflusst werden
kénnen, sendet Ihr Kérpercode normalerweise direkt aus Ihrem Unterbewusstsein (wie Ubrigens bei
Ihrem Kunden ebenso). Ein bewusstes und konsistentes Steuern der eigenen Kérpersprache gelingt
bestenfalls fiir einzelne Signale. Gleichwohl ist es mdglich und sinnvoll, auf bestimmte eigene Kér-
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Fihrungsberatung,
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persignale zu achten und sie zu ver&dndern. Denn es besteht die Wechselwirkung, dass die Gedan-
ken den Korper beeinflussen und der Korper die Gedanken. Gingen Sie bislang mit gesenktem Kopf
auf Ihre Kunden zu, weil Sie tendenziell unsicher waren, so bewirkt ein nun bewusst erhobenes
Haupt nach einer gewissen Zeit, dass Sie sich selbstsicherer fihlen und positiver denken und somit
nun automatisch und unbewusst eine positivere Korperhaltung zeigen. Damit Sie wirklich Giberzeu-
gend auftreten, missen Kérpersprache und verbale Sprache Ubereinstimmen. Dies tun sie in der
Regel dann, wenn Sie die jeweilige Stimmung, die sie dem Kunden vermitteln wollen, in sich tragen.
Wie peinlich wirken doch vermeintlich freundliche Floskeln, die durch unpassende Kdrpersignale
begleitet werden. Und wie peinlich wirken beispielsweise Anlage- oder Kreditberater, deren Korper-
sprache Unsicherheit ausstrahilt.

Der Korper llgt nie und er driickt stets die momentanen Emotionen aus.

Nutzen Sie das Stilwelt-Angebot zu Vortragen, Seminaren und Beratungen, um Uber die Kérper-
sprache lhre Vertriebsaktivitdten noch erfolgreicher zu gestalten.
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Firmeninterne Seminare, Individualberatungen und Coachings sowie Vortrage
kénnen Sie inhaltlich und terminlich mit uns abstimmen.

Die nachsten offenen Seminare finden fir Sie statt:
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