Charisma und Personlichkeit

Von innen strahlen -
erfolgreich verkaufen

Von Regina Férst

Menschen bewegen Menschen - persénliche Ausstrahlung
und Charisma sind gerade im Verkauf der Schliissel

zum Erfolg. Umfragen belegen, dass auch in Hightech-
Zeiten von Call-Center, E-Commerce und Telemarketing
der persénliche Kontakt flir Verkauf und Kundenbindung
unverzichtbar ist. Nicht was wir sagen oder tun, sondern
wie wir auftreten und sprechen, entscheidet dariiber,

ob wir Menschen erreichen, ihr Vertrauen gewinnen und
sie zu einer Kaufentscheidung motivieren kénnen.
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Wer kennt sie nicht, diese begnadeten Verkau-
ferpersonlichkeiten: Sie betreten lachelnd den
Raum, und schon herrscht eine Atmosphare von
Sympathie und Offenheit, Faszination und Neu-
gier. Barack Obama hat es vorgemacht, wie man
durch personliche Ausstrahlung die Herzen der
Menschen rund um den Globus gewinnen kann:
«Yes, we can!» Doch die Frage bleibt: Kann man
Charisma lernen oder muss man daflir geboren
sein? Gibt es den typischen Verkaufer? Oder
hangt der erfolgreiche Verkauf am innovativen
Produkt oder an der Qualitédt der angebotenen
Dienstleistung? An Fachwissen und Kompetenz,
Verkaufstechnik und Vertriebsstrategie?

Kann man Charisma lernen?

Viele Unternehmen investieren viel Geld und
Zeit in die Qualifizierung ihrer Mitarbeiter durch
Weiterbildungen, Vertriebstrainings und Aussen-
dienstschulungen. Mit Flipcharts und Power-
Point-Paraden werden Techniken und Strategien,
Analysen und rhetorisch ausgefeilte Argumente
vermittelt. Aufwendig inszenierte Roadshows
und Produktprasentationen schulen das Fach-
wissen der Mitarbeiter und schworen sie auf die
neuen Verkaufsziele ein.

Doch zurlick am Arbeitsplatz oder im Aussen-
dienst verschwinden viele Checklisten und Argu-
mentationsleitfaden in der Schublade — schnell
kehrt der alte Trott zurlick. Viele Fort- und Weiter-
bildungsmassnahmen verfehlen ihr Ziel, weil sie
die Menschen mit ihren Einstellungen und Wert-
haltungen nicht einbeziehen. Fachliche Wissens-
vermittlung kann ihre volle Wirkung nur entfalten,
wenn auch die Personlichkeit des Verkaufers als
entscheidender Erfolgsfaktor begriffen wird.

Dabei ist langst bekannt, dass Impulse nachhal-
tige Veranderungen ausldsen konnen, wenn auch
die emotionale Ebene der Persdnlichkeit ange-
sprochen wird. Echte Wandlungen sind nur mit-
tel- bis langfristig erzielbar, wenn sie von innen
nach aussen gelebt werden. Nach der bekannten
Dale-Carnegie-Studie sind nur zehn Prozent der
Menschen in Kontakt zu ihren Starken und Res-
sourcen. Welch ein enormes Potenzial geht hier
den Unternehmen verloren? Der fehlende Kon-
takt zur eigenen Mitte wirkt sich auch auf Ver-
kaufsgesprache und Entscheidungen aus, die in



hohem Masse emotional gefallt werden. Nicht
nur die Sachebene, sondern vor allem die Bezie-
hungsebene zwischen Verkaufer und Kunde ist
ausschlaggebend fir gelungene Kommunikation.

Von innen nach aussen - Authentizitat
als Schlissel

Die innere Haltung des Verkaufers, sein Auf-
treten und seine persdnliche Ausstrahlung sind
der SchllUssel fur ein erfolgreiches Verkaufsge-
sprach. Zu schnell richten wir den Blick auf das
Aussen, den Markt, die Konkurrenz und den
Kunden. Doch es kommt viel mehr darauf an, die
eigene Personlichkeit mit ihren Starken, Talenten
und Kompetenzen ins Spiel zu bringen.

Verkaufen beginnt beim Verkdufer: Wenn er in
Kontakt mit sich selbst, mit seiner inneren Mitte
ist, wirkt er glaubwiirdig und authentisch und kann
eine echte Beziehung zu seinem Kunden aufbau-
en. Keine noch so ausgefeilten Verkaufstrainings
und Techniken kénnen die eigene Authentizitat
ersetzen, die jeder Mensch in sich tragt.

Authentische Personlichkeiten schopfen aus ih-
rer eigenen Erfolgskraft. Wer glaubwrdig und
authentisch lebt, wertschatzend und respektvoll
mit sich und anderen umgeht, kann auch Uber-
zeugen und erfolgreich verkaufen. Um dahin zu
kommen, ist es notwendig, die Perspektive zu
wechseln und nach innen zu schauen: Wo liegen
meine Starken, meine Talente und Ressourcen?
Wer bin ich und wie gehe ich auf die Menschen
zu?

Denkblockaden I6sen - alte Glaubenssatze
hinterfragen

Der Blick nach innen offenbart meist eine Flle
von erlernten Glaubensséatzen, die jeder durch
Eltern und Erziehung, Ausbildung und berufliche
Erfahrungen mitbekommen hat. So sinnvoll man-
che dieser Anpassungsregeln und Normen wa-
ren, so haufig wirken sie heute als Blockaden,
die uns in der Entfaltung unserer Moglichkeiten
bremsen. Um mit sich selbst in Kontakt zu kom-
men, missen wir diese alten Glaubenssatze ab-
legen.

Authentische Persodnlichkeiten ziehen andere
Menschen auf besondere Art und Weise in ih-
ren Bann. Sie kennen und schatzen ihren eige-
nen Wert und sind in der Lage, den Wert ihrer
Mitmenschen ebenso zu schéatzen. Sie konnen
Widerspriiche stehen lassen und unterschied-
liche Perspektiven einnehmen. Zugleich wecken
sie durch ihr glaubwiirdiges, ehrliches Auftreten
das Vertrauen ihrer Mitmenschen. Sie wissen,
wer sie sind, stehen zu ihrer eigenen Wahrheit
und sind frei von dem UrbedUrfnis nach Lob und
Anerkennung von aussen.

Die Kraft der Gedanken - die Kraft
der Sprache

Menschen, die in Beziehung mit ihren inneren
Kraftquellen leben, Ubernehmen Verantwortung
flr ihr eigenes Denken, Fihlen und Handeln. Wir
kénnen unsere Gedanken lenken und entschei-
den, mit welcher Haltung wir auf Menschen
zugehen, wie wir sie ansprechen, welche Reak-
tionen und Geflhle wir damit beim Gegenlber
auslésen. Dabei geht es nicht um taktische Ver-
haltenstechniken oder rhetorische Tricks, son-
dern um ein aufrichtiges Interesse an den Men-
schen, denen wir begegnen.

Auch unsere Sprache offenbart diese innere
Haltung — von der Wortwahl bis hin zur Kérper-
sprache. Gerade das Wirtschaftsleben ist immer
noch stark gepragt von militarischen Kampfbe-
griffen, die Vertrieb und Verkauf manchmal als
regelrechtes Schlachtfeld erscheinen lassen:
Das fangt schon beim Vertrieb an — wer soll denn
hier als Vertriebener in die Flucht geschlagen
werden? Verdrangungswettbewerb klingt nach
Drangsal, Rangelei und Enge. Zielgruppen wer-
den zu Zielscheiben, und Begriffe wie Driicker-
kolonnen oder Marktpenetration zeugen davon,
wie aufdringlich und brutal es hier offenbar zu-
geht.

Stimmigkeit und Einklang kann man spiren

Der bedachte Umgang mit der eigenen Sprache,
die Konzentration auf klare Botschaften 6ffnen
den Kunden, geben ihm Zeit zu verstehen und
wecken Neugier und Interesse. Einfache, kurze
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Aussagen, klare Struktur, Sprachbilder und An-
reize signalisieren dem Kunden: Ich will, dass Sie
mich verstehen. Sprachtempo und Lautstarke,
Artikulation und Tonfall beeinflussen die Wir-
kung lhrer Aussagen — stimmige Kommunikation
schliesst immer die Stimme und die Stimmung
mit ein.

Dazu gehdrt auch ein Bewusstsein fur die Wir-
kung der eigenen Korpersprache, mit der der
Verkaufer in Erscheinung tritt. Viele Grundregeln
sind langst bekannt — wie direkter Blickkontakt
und Mimik, Handedruck und aufrechte Haltung,
offnende Gesten und sparsamer Einsatz von
BerlUhrungen. Nichts ist einfacher, als den Kun-
den mit einem Léacheln zu begrissen. Er wird
es unwillklrlich erwidern, und schon sind Sie in
Kontakt. Solche einfachen, nonverbalen Signale
schaffen eine offnende Gesprachsatmosphare
flr das Verkaufsgesprach.

Wir kdnnen unsere positiven Geflihle auf ande-
re Menschen Ubertragen, wenn wir sie zulassen
und fliessen lassen. Stimmige Kdrpersprache ist
keine antrainierbare Leibestbung, sondern eine
Frage des Bewusstseins. Unser Korper Ilgt nie,
sondern spiegelt sichtbar unsere innere Befind-
lichkeit. Der Gesprachspartner spurt sofort intu-
itiv, ob sein GegenUlber in Verbindung mit seiner
inneren Wahrnehmung und Uberzeugung lebt.

Den eigenen Stil finden — mit Formen
und Farben

Das Gleiche gilt fur die &dussere Erscheinung
und den persodnlichen Stil, der in Kleidung und
Frisur zum Ausdruck kommt. Denn der erste Ein-
druck ist entscheidend. Jeder Marketingexperte
weiss, dass Verpackung und Image mindestens
ebenso wichtig sind wie das Produkt selbst. Ge-
rade wenn sich Menschen begegnen, ziehen sie
in Millisekunden Ruckschlisse von der dusseren
Erscheinung auf die inneren Qualitaten. Darum
ist es wichtig, dass die dussere Erscheinung das
transportiert, was wir an inneren Werten vermit-
teln wollen. Jeder Verkaufer ist auch mit seinem
Ausseren Imagetrager des Unternehmens.

Hier geht es nicht um Moden, Firmenuniformen
oder Dresscodes, sondern darum, ein insgesamt
mit der Person und der Verkaufssituation in Ein-

klang stehendes Outfit zu wahlen. Nicht jede
Farbe, Krawatte oder Kleidung sitzt an jedem
Tag — wechselnde Stimmungen, Anlasse und Si-
tuationen bieten wechselnde Mdoglichkeiten der
Gestaltung. Wer hier ein sensibles Gespdur fir
den eigenen Auftritt entwickeln kann, braucht
sich nicht mehr auf Modezeitschriften oder Mas-
keraden zu verlassen.

Gerade bei der bewussten Auswahl der Kleidung
gibt es viel zu entdecken Uber die Wirkung von
Stoffen, Formen und Farben. Meist treffen wir
unsere Entscheidungen am Kleiderschrank intu-
itiv, ohne uns darlber im Klaren zu sein, welche
Botschaft damit verknlpft ist. Mit unserer Klei-
dung zeigen wir immer auch, wie wir uns mit
uns selbst gerade flhlen. Nur wer sich in seinem
Kérper und seiner Kleidung wohl fihlt, kann sei-
ne Erfolgskraft zum Strahlen bringen und offen
auf Kunden zugehen.

Verkaufen macht Freude - von innen heraus

In meinen Seminaren und Personlichkeitstrai-
nings mache ich immer wieder die schone Er-
fahrung, wie befreiend es flr die Menschen ist,
sich auf die eigenen Potenziale zu besinnen. Sie
zu entfalten, ist die beste Voraussetzung, um be-
ruflich und privat erfolgreich zu sein. Verkaufen
wird leicht und lustvoll, wenn Sie es zu lhrer Sa-
che machen, ohne sich zu verstellen.

Natdrlich spielen im Verkauf auch andere Fak-
toren eine wichtige Rolle. So sollte sichergestellt
sein, dass etwa die Zusagen des Verkaufers in
Sachen Leistung, Produkt- und Servicequalitat
auch von dem dahinter stehenden Unternehmen
eingehalten werden konnen. Im besten Falle
steht hinter jedem authentischen Verkaufer auch
ein authentisches Unternehmen.

Cash durch Charisma - eine Frage
der Unternehmenskultur

Glaubwirdigkeit und Vertrauen, Transparenz und
Respekt sind auch auf der Makroebene von Un-
ternehmen und Institutionen entscheidende Fak-



toren far langfristigen Erfolg. Wenn es gelingt,
innerhalb des Unternehmens eine Kultur der
Wertschatzung zu pflegen, kann das Potenzial
der Mitarbeiter fir die Unternehmensziele zum
Tragen kommen. Das setzt gute Kommunikations-
strukturen voraus, auch Uber Abteilungsgrenzen
hinweg.

Regina Farst

Eine Teamentwicklung, die die Mitarbeiter mit all
ihren Talenten, Starken und Begabungen als Per-
sonlichkeiten miteinbezieht, wird langfristig den
Herausforderungen des Marktes gerecht. Vom
Flhrungsmanagement Uber interne Abteilungen
bis in den Aussendienst hinein entsteht eine At-
mosphéare des Miteinanders, in der jeder Einzel-
ne in seiner Einzigartigkeit wahrgenommen und
wertgeschéatzt wird. Ich lade Sie ein, sich auf die-
se Entdeckungsreise zu begeben, zu ihren per-
sonlichen Kraftquellen und zu den Schatzen, die
jeder lhrer Mitarbeiter als Ressource bereithélt.
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eine transparente Unternehmenskultur zu erschliessen.
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