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,Der Kunde verkauft sich das
Gerat selbst ..."

|
| Der WOW-Effekt-Macher®

HANNES

Top-Verkaufer unter sich: (v.l.) Jiirgen Thomas Eder, Hannes Katzenbeisser, Christina Rautner, Kurt Schwaiger,

Petra Zauner, Andreas Horitzer, Sandra Putz, Julia Riedlsperger, Mathias Kleinlercher.

SCHULUNG ,,...du zeigstihm nur, was er haben will*, ist nur ei-
ner von vielen Mantra-artigen Satzen, die man in einem Seminar
von Hannes Katzenbeisser zu horen bekommt. Wer in den Schu-
lungen des ,Wow-Effekt-Machers*" sitzt, vergisst beinahe Hunger
und Durst. Die Botschaft des ,Gewusst wie“-Verkaufens kommt
an - sie schirt und weckt Emotionen.

m Raum eines Ansfeldener Hotels hat

Hannes Katzenbeisser fiir zwei Tage
sein ,Seminarzelt" aufgeschlagen. Seine
Stimme ist gedlt, die Stimmungslage in
motivierter Hochstform. Schlieflich will er
den Teilnehmern der Red-Zac-Akademie
eine unvergessliche Show bieten. Der Be-
griff ,Schulung" ist dabei weitaus unter-
trieben. Der Profi weif3 nicht nur, wie man
Produkte verkauft, sondern auch, wie er
sich selbst an den Mann oder an die Frau
bringen muss. Zu Beginn erzahlt er, wie
er zum ,Top-Verkaufer" wurde und sich
schliefllich dazu entschlossen hat, seine
Erfahrungen weiterzugeben.

Innerhalb von sechs Monaten
schaffte er es, den Umsatz in seinem Ge-
schaftim 22. Wiener Gemeindebezirk um
68 Prozent zu steigern. Ein Ergebnis, fur
das nichts dem Zufall tiberlassen wurde.

Was glaubts ihr, wie oft ich mir anhdren
habe mussen, dass im Internet alles billi-
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ger ist - was ja auch stimmt*, sagt er. In-
teressierte Augenpaare blicken ihn an.

»Na sicher, ist ja logisch, dass es dort bil-
liger ist. Und man muss auch neidlos zu-
geben, dass Amazon seine Sache ja nicht
schlecht macht”, stellt er fest. Die eben
noch interessierten Augenpaare verwan-
deln sich in Fragezeichen. Spatestens jetzt
ist ihm die volle Aufmerksambkeit der Teil-
nehmer garantiert. ,Aber ich sage euch
eins: Menschen kaufen immer noch lie-
ber bei Menschen." Erleichterung pur bei
den Teilnehmern, wenngleich Katzen-
beisser auch niichtern ehrlich sein kann:

»Klar verandert sich die Branche. Das wer-
den wir nicht aufhalten kénnen. Zwei Drit-
tel von euch werden in zehn Jahren einen
anderen Job haben, denn auch die Berufe
verandern sich. Aber das, was ich will, ist
jenen, die das wirklich méchten, die beste
Moglichkeit aufzuzeigen, ein Spitzenver-
kaufer zu werden. Etwas, womit ihr euch
von den anderen abheben konnt."

»Ein guter Verkaufer stellt die richtigen
Fragen", sagt Hannes. Als Belohnung
gibt's ein WOW-Shirt.

Die wichtigste Voraussetzung daftir
ist nicht nur, den Job gut zu machen, son-
dern das zu lieben, was man tut. ,Vor Be-
geisterung brennen', heifdt das im Katzen-
beisser-Jargon. Dass das ein grofies Stiick
Arbeit mit sich bringe, sei klar. ,Nattirlich
muss man die Leute ins Geschaft holen.
Von selbst wird keiner kommen. Macht im-
mer wieder Veranstaltungen mit Verkos-
tungen, schickt's Newsletter aus ...", appel-
liert er - die Liste mit Tipps wird im Laufe
der zwei Tage noch viel langer werden.

Als entscheidende Phase der sich an-
bahnenden Verkaufer/Kunden-Beziehung
beschreibt Katzenbeisser die Kontaktauf-
nahme - quasi das erste Mal oder gemein-
hin auch ,First Date" genannt. Freundlich
sein, dem potenziellen Kunden in die Au-
gen schauen, lacheln, sich vorstellen, nach
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»Man muss Menschen mégen und
gerne kommunizieren* - laut Hannes...

dem Namen fragen, ihm einen Kaffee an-
bieten. Mit dem Kunden ein Gesprach be-
ginnen, etwas Uber ihn erfahren, sich fir
ihn interessieren: Was macht er beruflich,
wie sieht seine Wohnsituation aus, hat er
Kinder ... Auch solche Informationen zah-
len im erweiterten Sinne zur Bedarfsana-
lyse. ,\Wie will ich ins Schwarze treffen,
wenn ich nicht weif3, wo das Schwarze ist?"
Ins Schwarze treffen sollte man spéter
auch bei der Einwandsbehandlung - ei-
nes von Katzenbeissers Lieblingsthe-
men. So viele Einwande, die Kunden ge-
gen den Kauf vorbringen konnen, gébe es
in Summe gar nicht. , Es sind nur finf bis
sieben Einwande, an denen man scheitert*,
sagt der Verkaufsprofi. Das ,Billig-Argu-
ment" sei frither auch bei ihm immer ein
Killerargument gewesen. Mittlerweile 1asst
er sich dadurch nicht mehr beeindrucken.
Antworten werden mit den Teilnehmern
geprobt und einstudiert. Das miisse in

... die wichtisten Voraussetzungen fiir
den Job als Verkaufer. Und Verkaufs-
gesprache tiben ...!

Fleisch und Blut ibergehen, meint er.,Wir
haben ja auch alles andere in unserem Un-
terbewusstsein abgespeichert. Alles, was

wir 6fter machen, machen wir automatisch
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und denken nicht mehr dariiber nach.”
Ach so, Uibrigens, die beste Antwort auf
,im Internet ist alles billiger", lautet: ,Das
ist ja logisch, dass im Internet alles billi-
ger ist. Wissen Sie, wir haben nicht um-
sonst eine so hohe Kundenzufriedenheit.
Schauen wir uns also einmal gemeinsam
an, welche unserer Leistungen Sie im In-
ternet nicht bekommen ...* a
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Handler-Feedback zur Schulung:

»Durch die emotionale, spannende und begeis-
ternde Art, wie Herr Katzenbeisser sein Seminar
fiihrt, bleiben die Dinge auch besser im Kopf. Ich
finde, dass man Katzenbeissers Verkaufstechni-
ken gut einbauen kann." Kurt Schwaiger, E-Werk
Grobming

,Die Schulung war sehr interessant. Man muss sich
aber Sachen herauspicken, die man selbst auch
umsetzen kann. Da ich hauptsachlich alleine im
Geschiift stehe, kann ich mir nicht bei jeder Kund-
schaft die Zeit nehmen, um Kaffee zu trinken. Aber
die Tipps habe ich mir zu Herzen genommen.*
Petra Zauner, Elektro Muggenhumer

Es war sehr interessant, Verkaufsstrategien und
einige Routinetatigkeiten aus einer anderen Sicht-
weise zu sehen. Das Konzept gefallt mir sehr gut.
Aufpassen muss man in unserer landlichen Ge-
gend, dass das Verkaufen nicht zu aufdringlich
wird. Ich denke, hier gibt's einen Unterschied zwi-
schen Stadt und Land. Herr Katzenbeisser hat uns
einige einfache Dinge wie freundliche BegriiBung
oder das Anbieten von Kaffee ans Herz gelegt. Oft
werden solche Selbstversténdlichkeiten leider ver-
gessen. Dabei ware das so wichtig, weil es das
ist, was uns Fachhandler vom Onlinehandel un-
terscheidet: die Personlichkeit." Mathias Klein-
lercher, Elektrowerk Hopfgarten




www.hanneskatzenbeisser.com/presse



