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1. EINFUHRUNG
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KAPITEL 1.1
Ziel und Zweck dieses Workbooks

Schdn, dass Sie sich Zeit fur dieses Workbook nehmen. Was Sie hier in den Handen halten, ist keine
graue Theorie, sondern ein Werkzeugkasten: Es soll Ihre Sicht auf den Verkauf ver&ndern und
gleichzeitig ganz konkret dabei helfen, in Gesprachen klarer, Uberzeugender und souveréaner
aufzutreten.

Verkaufen wird komplexer — Kunden sind informierter, Angebote vergleichbarer, Aufmerksamkeit
knapper. Genau deshalb braucht es einen Ansatz, der nicht auf Zufall setzt, sondern auf Struktur. Im
Zentrum dieses Buches steht die ,9-Stufen-Technik zur Gesprachsdominanz* — ein Vorgehen, das sich
sowohl fur den Einstieg in den Verkauf als auch fir erfahrene Profis eignet. Sein Fundament ist
systemisches Denken: die Idee, ein Verkaufsgesprach als steuerbaren Prozess zu begreifen, nicht als
Glucksspiel.

Dabei geht es um mehr als reine Abschlusstechnik. Dieses Buch will Sie dazu anregen, lhre
gewohnten Muster zu hinterfragen und weiterzuentwickeln. Im Mittelpunkt steht dabei immer die
Beziehung: Wie schaffen Sie Vertrauen? Wie entstehen Kundenbindungen, die Uber den einzelnen
Abschluss hinaus tragen?

Kapitel fur Kapitel tauchen Sie tiefer in dieses Vorgehen ein: Sie scharfen Ihre Gespréachsfiihrung,
lernen, Verkaufsgesprache bewusst zu strukturieren, und behalten am Ende die Faden in der Hand —
ganz ohne aufdringlich zu wirken.

Neben der Methodik selbst finden Sie zahlreiche Praxisbeispiele und Formulierungsvorschlage, die Sie
sofort ausprobieren kénnen.

Dieses Workbook ist als Nachschlagewerk gedacht: Blattern Sie hinein, wann immer Sie neuen Input
brauchen oder eine Technik auffrischen méchten. Ganz gleich, wo Sie aktuell stehen — es lohnt sich,
dranzubleiben.

Und jetzt: Viel Freude beim Lesen, Ausprobieren und Verfeinern Ihrer eigenen Verkaufskunst!
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KAPITEL 1.2

Was bedeutet systemisches Verkaufen?

Systemisches Verkaufen betrachtet ein Verkaufsgesprach als lebendiges System aus zwei Akteuren,
die sich gegenseitig beeinflussen. Statt starrer Skripte steht die laufende Feinjustierung im
Vordergrund: Sie beobachten die Reaktion Ihres Gegenlibers, passen lhre Strategie an und steuern so
gemeinsam auf einen fur beide Seiten stimmigen Abschluss zu.

Drei Dinge tragen diesen Ansatz: das fortlaufende Lesen der Kundensignale, die Bereitschaft, den
eigenen Kurs flexibel zu Kkorrigieren, und ein wiederholbares, systematisches Vorgehen.
Kommunikation ist dabei keine Einbahnstrale, sondern ein standiger Austausch, der Vertrauen
aufbaut.

Konkret heil3t das: Sie achten genau auf das, was |hr Kunde sagt — und was er nicht sagt. Sie wahlen
Kanal, Tonfall und Argumentation passend zur Situation. Das verlangt echtes Interesse am Gegenuber,
Beweglichkeit im Denken und die Fahigkeit, spontan auf neue Wendungen zu reagieren.
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KAPITEL 1.3
Warum Gesprachsfuhrung tber Erfolg entscheidet

Die Fihrung im Gesprach zu behalten bedeutet nicht, den Kunden zu Uberrollen. Es bedeutet,
Richtung und Tempo des Austauschs mitzugestalten — ohne dass sich Ihr Gegenuber gedréngt flhlt.
Sie Ubernehmen Verantwortung fur den Verlauf, bleiben dabei aber jederzeit anschlussfahig an die
Anliegen des Kunden.

Das gelingt nur mit handwerklich sauberer Kommunikation: zuhéren, statt nur zu warten, bis man selbst
wieder reden darf; klar sprechen, statt um den hei3en Brei herumzureden; Fragen stellen, die wirklich
zum Nachdenken anregen. Die Kunst liegt in der Balance — der Kunde soll sich gesehen fihlen,
wahrend Sie den roten Faden des Gesprachs in der Hand halten.

In der Praxis bedeutet das: Sie er6ffnen Themen, geben Impulse, bleiben aber wachsam gegeniber
jedem Signal Ihres Gesprachspartners. Wer diese Balance beherrscht und dabei aufrichtiges Interesse
zeigt, erzielt regelmaRig bessere Ergebnisse — und zufriedenere Kunden obendrein.
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2. FUNDAMENT DES SYSTEMISCHEN
VERKAUFENS
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Herkunft und Entwicklung der Methode

Werfen wir einen Blick zurlick: Woher stammt dieser Ansatz eigentlich, und wie hat er sich entwickelt?
Diese Ruckschau ist keine trockene Geschichtsstunde, sondern zeigt, wie sich Verkaufstechniken tber
die Jahre gewandelt haben — und warum genau diese Entwicklung heute noch relevant ist.

Vom klassischen Tauschhandel bis zum digitalen Vertrieb von heute: Verkaufen war nie statisch. Jede
Generation von Verkaufern hat neue Erkenntnisse aus Psychologie, Kommunikationswissenschaft und
Systemtheorie aufgegriffen und in die Praxis Ubersetzt. Genau aus diesem Zusammenspiel ist auch die
vorliegende Methode entstanden.

Es waren einzelne mutige Praktiker, die neue Wege ausprobiert und verfeinert haben — oft gegen den
Widerstand etablierter Verkaufsdogmen. lhr Erfahrungsschatz bildet bis heute die Basis moderner
Gesprachsfuhrungstechniken und hilft zu verstehen, warum bestimmte Prinzipien zeitlos funktionieren.

Dieser Ruckblick soll vor allem eines: Mut machen. Verkaufen ist kein reines Abarbeiten von
Transaktionen, sondern ein Handwerk, das von Kreativitét, Anpassungsfahigkeit und stetigem
Dazulernen lebt. Wer die Entwicklung dieses Ansatzes kennt, versteht auch, dass er selbst Tell
dieser Weiterentwicklung sein kann.

Lassen Sie sich von dieser Reise inspirieren — und begreifen Sie sie als Einladung, die eigene
Zukunft im Verkauf aktiv zu gestalten.
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KAPITEL 2.2

Die tragenden Prinzipien

Dieses Kapitel bildet das Herzstlick des gesamten Workbooks: die tragenden Prinzipien, auf denen
alles Weitere aufbaut. Sie sind kein starres Regelwerk, sondern ein Kompass, der lhnen auf dem Weg
zu mehr Verkaufsstarke Orientierung gibt.

Im Kern steckt die Idee, dass ein Verkaufsgesprach ein dynamischer, wechselseitiger Prozess ist —
vergleichbar mit einem Steuermann, der sein Boot durch wechselnde Stromungen lenkt. Sie missen

lernen, Kurs zu halten, gleichzeitig aber jederzeit auf Wind und Wellen — sprich: auf die Reaktionen
Ihres Gegenibers — zu reagieren.
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01. In Zusammenhé&angen denken 02. Mit klarem Ziel ins Gesprach

Betrachten Sie ein Verkaufsgesprach als Ganzes, Gehen Sie mit einer konkreten, realistischen

in dem jedes Detail Wirkung entfaltet. Nichts Vorstellung vom gewilnschten Ergebnis in jedes
geschieht isoliert — jede Aussage, jede Reaktion  Gesprach. Ein klares Ziel scharft lnren Fokus und
zieht Folgen nach sich. Ihre Ausdruckskraft.

03. Beweglich bleiben 04. Wirklich kommunizieren

Starre Skripte helfen selten weiter. Wer sich auf Reden allein reicht nicht. Zuhéren, verstehen und
unterschiedliche Menschen und Situationen passend reagieren macht den Unterschied —
einstellen kann, zeigt wahre Verkaufsstéarke. jedes Wort und jede Geste zahlt.

05. Aus Ruckmeldung lernen 06. Den Kunden ins Zentrum stellen

Nutzen Sie jede Reaktion — positiv wie kritisch —  Alles beginnt und endet beim Kunden: Wer seine
als Information, mit der Sie Ihre Wiinsche wirklich versteht, kann treffsicher darauf
Herangehensweise laufend verbessern. eingehen.

Diese Prinzipien sind keine blof3e Checkliste — sie sind Werkzeuge, die lhnen in jeder

Gesprachssituation Sicherheit geben. Wer sie verinnerlicht und in den Alltag integriert, verbessert nicht
nur seine Abschlussquote, sondern baut auch tragfahigere, langfristigere Kundenbeziehungen auf.
Betrachten Sie dieses Kapitel als Landkarte zu den wirksamsten Hebeln des systemischen Verkaufens
—und als Einladung, diese Prinzipien Schritt fir Schritt in Ihr eigenes Repertoire zu tbernehmen.
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KAPITEL 2.3
Systemisches Denken in der modernen Verkaufspraxis

In diesem Abschnitt geht es darum, wie systemisches Denken — urspriinglich aus der Steuerung
technischer und organisatorischer Systeme entstanden — heute ganz praktisch in modernen
Verkaufsstrategien wirkt. Nicht nur in der Theorie, sondern taglich, in unzahligen Verkaufsgesprachen
weltweit.

Aus der Regelungstechnik und Systemtheorie stammend, liefert dieser Blickwinkel wertvolle
Erkenntnisse Uber die Dynamik von Verkaufsprozessen - insbesondere zu Ruckkopplung,
Wechselwirkungen und Anpassungsfahigkeit, die heute als Grundpfeiler erfolgreicher Verkaufsarbeit
gelten.

Rickmeldung als Steuerungsinstrument
Das Prinzip der Ruckkopplung ist zentral: Wer kontinuierlich beobachtet, wie ein Kunde reagiert, kann
sein Vorgehen laufend préazisieren und Angebote passgenauer zuschneiden.

Zusammenhange erkennen
Moderne Verkaufsarbeit betrachtet den gesamten Prozess als Geflige zusammenhéangender Faktoren
— jede Handlung wirkt auf das Gesamtergebnis, nicht nur auf den néchsten Schritt.

Beweglichkeit als Erfolgsfaktor
Nur wer sich an veranderte Marktbedingungen, neue Kundenbedirfnisse und technologische
Entwicklungen anpasst, bleibt langfristig erfolgreich.

Vorausschauend handeln
Systemisches Denken scharft den Blick fir kommende Entwicklungen — so lassen sich Trends und
Verhaltensanderungen frithzeitig erkennen und aktiv nutzen.

Technologie sinnvoll einsetzen
Automatisierte, personalisierte Ansprache und digitale Werkzeuge steigern Effizienz und
Kundenbindung, wenn sie klug mit den Grundprinzipien kombiniert werden.

Diese Denkweise hat den Verkauf nicht nur effizienter gemacht, sondern auch eine neue Ara
eingelautet: datenbasiert, analytisch und zugleich zutiefst menschlich im Verstandnis fir den Kunden.

Nutzen Sie dieses Kapitel als Einladung, systemisches Denken fur sich zu entdecken — und lhre
eigenen Verkaufsergebnisse auf eine neue Stufe zu heben.
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3. DIE 9-STUFEN-TECHNIK ZUR
GESPRACHSDOMINANZ
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STUFE 1

Stufe 1: Vertrauen

Jede tragfahige Kundenbeziehung beginnt mit Vertrauen. In dieser ersten Stufe legen Sie das
Fundament, auf dem alles Weitere ruht: eine belastbare Vertrauensbasis zwischen lhnen und lhrem
Gegenuber — der Turoffner fur jede erfolgreiche Geschéaftsbeziehung.

Weshalb Vertrauen den Unterschied macht

In einer Geschéftswelt voller Optionen entscheidet Vertrauen dartber, ob ein Kunde Gberhaupt zuhort.
Wer glaubwirdig auftritt, schafft einen Raum, in dem Fragen erlaubt sind, Bedenken offen
ausgesprochen werden dirfen — und Entscheidungen leichter fallen.

Wie Vertrauen entsteht

Der Anfang liegt in Ehrlichkeit und Verlasslichkeit. Halten Sie, was Sie versprechen. Zeigen Sie echtes
Interesse an den Anliegen Ihres Gegenubers, horen Sie zu und antworten Sie mit Substanz. Jeder
Kontaktpunkt sollte ein positives Erlebnis hinterlassen.

Empathie als Schlissel

Wer sich gedanklich in die Lage des Kunden versetzt, versteht dessen Beweggriinde besser. Aus
diesem Verstandnis heraus lassen sich Losungen entwickeln, die wirklich passen — statt nur gut zu
klingen.

Bestandigkeit zahlt sich aus
Vertrauen wachst mit jeder eingehaltenen Zusage. Verlasslicher Service und punktliche Termine
bauen Uber die Zeit Glaubwirdigkeit auf — ein Kapital, das sich nicht kurzfristig erkaufen lasst.

Offenheit in der Kommunikation
Klare, transparente Aussagen zu Leistung, Preis und Erwartungen vermeiden Missverstandnisse und
starken die Beziehung nachhaltig.

In dieser ersten Stufe schaffen Sie die Basis, auf der alle weiteren Schritte aufbauen. Wer Vertrauen
konsequent zur Grundhaltung macht, 6ffnet die Tur zu tragféhigen, langfristigen Kundenbeziehungen.
Sehen Sie dieses Kapitel als Ihren Kompass fur den Vertrauensaufbau — die Grundvoraussetzung fir
alles, was noch folgt.

Beispiele fur die Technik 1 :
Angenommen einmal...?
Ich ware jetzt

Wirklich nicht Gberrascht...?
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STUFE 2
Stufe 2: Nutzen und Frage

Steht das Vertrauen, geht es in Stufe zwei ans Eingemachte: den Nutzen fir den Kunden greifbar
machen und mit gezielten Fragen tiefer in seine Situation vordringen. Diese Stufe verbindet das
Verstandnis fir die Kundenbedirfnisse mit der eigentlichen Lésungsprasentation.

Nutzen statt Merkmale
Zeigen Sie nicht, was Ihr Angebot kann, sondern was es fur den Kunden konkret verandert. Der Fokus
liegt auf den Vorteilen, die fir genau diesen Kunden zahlen.

Fragen mit Wirkung

Gute Fragen offnen Tiren zu echten Bedirfnissen. Sie sollten offen formuliert sein und zum
Nachdenken einladen — so sammeln Sie nicht nur Informationen, sondern signalisieren echtes
Interesse.

Nutzen individuell zuschneiden
Passen Sie die vorgestellten Vorteile an das an, was Sie aus den Antworten des Kunden erfahren.
Das zeigt: Sie haben wirklich zugehort.

Zuhdren mit ganzer Aufmerksamkeit
Es geht um mehr als Worte — auch der Ton, die Zwischentdne und unausgesprochene Bedenken
zahlen. Das erfordert Geduld und echtes Einfiihlungsverméogen.

Eine echte Verbindung aufbauen
Die Kombination aus Fragen und passgenauem Nutzen starkt das Vertrauen weiter und bereitet den
Boden fir die folgenden Schritte.

Diese Stufe zeigt dem Kunden: Sie verstehen seine Lage und haben eine passende Antwort parat. Wer
Nutzenargumentation und gezielte Fragen geschickt verbindet, schafft eine Gesprachsatmosphére, in
der sich der Kunde ernst genommen fihlt — die beste Voraussetzung fir einen erfolgreichen
Gespréachsverlauf.

Beispiele fur die Technik 2 :

Damit ich Sie optimal beraten kann, darf ich Ihnen ein paar Fragen stellen?
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STUFE 3
Stufe 3: Kundenwiinsche

Die dritte Stufe geht noch einen Schritt weiter: Nachdem Vertrauen besteht und der Nutzen Klar ist,
riicken jetzt die individuellen Wiinsche des Kunden konsequent ins Zentrum des Gespréachs.

Winsche wirklich erfassen

Nehmen Sie sich Zeit, die tatsachlichen Erwartungen und Hoffnungen Ihres Kunden zu verstehen —
auch die, die nicht direkt ausgesprochen werden. Aufmerksames Zuhdren und feinfihlige Nachfragen
sind hier entscheidend.

Malgeschneidert statt Standard
Ihre Vorschlage sollten erkennbar auf den einzelnen Kunden zugeschnitten sein. Das erfordert
Flexibilitat und den Mut, vom Standardangebot abzuweichen.

An Emotionen andocken
Kaufentscheidungen sind selten rein rational. Zeigen Sie, wie Ihr Angebot zu den personlichen Zielen
und Werten des Kunden passt.

Winsche ernst nehmen
Bestatigen Sie, was der Kunde lhnen mitgeteilt hat. Das zeigt Wertschatzung und legt den Grundstein
fur eine erfolgreiche Verhandlung.

Mehr liefern als erwartet
Wer die Erwartungen des Kunden Ubertrifft — durch besonderen Service oder zusatzlichen Mehrwert —
bleibt positiv in Erinnerung und starkt die Kundenbindung.

In dieser Stufe riicken die Winsche des Kunden konsequent in den Vordergrund. Wer sie nicht nur
erfullt, sondern Ubertrifft, schafft eine solide Basis fur den weiteren Gesprachsverlauf und fir eine
Kundenbeziehung, die Uber den einzelnen Abschluss hinausreicht.

Beispiele fur die Technik 3:

Was ist lhnen dabei besonders wichtig?
Gibt es sonst noch etwas?

Was genau verstehen Sie darunter?
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STUFE 4
Stufe 4: Vorteilsliste

In Stufe vier wird es konkret: Sie biindeln die Vorteile lhres Angebots zu einer iberzeugenden Liste.
Aufbauend auf Vertrauen, Nutzenkommunikation und dem Verstandnis fur die Kundenwiinsche geht es
jetzt darum, greifbar zu machen, was der Kunde tatsachlich gewinnt.

Eine Liste, die tragt
Fassen Sie die wichtigsten Vorteile klar strukturiert zusammen — jeder Punkt sollte direkt an ein
Bedurfnis des Kunden anknipfen.

Zugeschnitten statt generisch
Eine Vorteilsliste von der Stange Uberzeugt selten. Individualitat zeigt, dass Sie zugehort haben.

Einfache, klare Sprache
Verzichten Sie auf Fachjargon, wenn er nicht nétig ist — Verstandlichkeit schlagt Beeindrucken-Wollen.

Vorteil ist mehr als Merkmal
Ein Merkmal beschreibt das Produkt, ein Vorteil erklart den Nutzen fir den Kunden. Machen Sie
diesen Unterschied immer wieder deutlich.

Bilder sagen mehr als Worte
Grafiken, Diagramme oder Tabellen machen komplexe Vorteile schneller erfassbar und bleiben
besser im Gedachtnis.

Relevanz vor Vollstandigkeit
Sortieren Sie die Vorteile nach Bedeutung fir genau diesen Kunden — nicht jeder Punkt ist fir jeden
gleich wichtig.

Eine gut aufgebaute Vorteilsliste macht den Wert Ihres Angebots greifbar. Sie hilft dem Kunden zu
erkennen, was sich fur ihn konkret &ndert — und lenkt seine Entscheidung in eine klare Richtung.

Beispiele fur die Technik 4 :
Vielen meiner Kunden war genau dieser Punkt besonders wichtig — wie sehen Sie das?

v

,
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STUFE 5
Stufe 5: Wiederholung

Die flnfte Stufe sorgt dafiir, dass das Wichtigste hangen bleibt: Sie greifen die zentralen Punkte und
Vorteile lhres Angebots noch einmal auf und verankern sie im Bewusstsein des Kunden.

Kernbotschaften betonen
Wiederholen Sie die wichtigsten Argumente bewusst noch einmal — das verstarkt ihre Wirkung und
halt sie prasent.

Verstandnis absichern
Diese Wiederholung gibt dem Kunden auch die Gelegenheit, letzte Unklarheiten anzusprechen und
Fragen zu stellen.

Geschichten statt Aufzahlungen
Ein passendes Beispiel oder eine kleine Geschichte macht abstrakte Vorteile greifbar und
einpragsam.

Visuelle Unterstitzung
Grafiken oder kurze Ubersichten helfen, das Wesentliche hervorzuheben und im Gedachtnis zu
verankern.

Feedback aktiv einholen
Fragen Sie nach, was dem Kunden besonders wichtig erscheint — das erhoht die Beteiligung und
scharft Ihre weitere Argumentation.

Wiederholung ist ein unterschéatztes Werkzeug: Sie festigt das Verstandnis, schafft Raum fir
Ruckfragen und starkt gleichzeitig die Beziehung zum Kunden. Nutzen Sie sie bewusst, um lhre
Botschaft wirklich zu verankern.

Beispiele fur die Technik 5:

Damit am Ende garantiert nichts Wichtiges unter den Tisch fallt...
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STUFE 6
Stufe 6: Prioritaten

In der sechsten Stufe geht es um Gewichtung: Was ist dem Kunden wirklich dringend, was eher
nebensachlich? Wer diese Prioritaten erkennt, kann den Gesprachsverlauf gezielt darauf ausrichten.

Prioritaten erkennen
Finden Sie heraus, welche Aspekte fur den Kunden am dringendsten sind. Dieses Wissen bestimmit,
worauf Sie lhre Argumentation konzentrieren.

Strategie anpassen
Heben Sie genau die Merkmale hervor, die zu den drangendsten Anliegen passen — das signalisiert
echtes Verstandnis fur die Situation des Kunden.

Lésungen sinnvoll ordnen
Prasentieren Sie lhre Vorschlage in der Reihenfolge, die den Prioritdten des Kunden entspricht — so
bleibt das Gesprach fokussiert.

Nachfragen zur Absicherung
Fassen Sie zusammen und fragen Sie nach, ob Sie die Prioritdten richtig verstanden haben. Das
verhindert Missverstandnisse.

Zeit als Faktor
Sprechen Sie offen Uber Zeitrahmen und néachste Schritte — das zeigt, dass Sie die Dringlichkeit der
Situation ernst nehmen.

Wer die Prioritdten des Kunden erkennt und konsequent bertcksichtigt, richtet das gesamte Gesprach
auf das aus, was wirklich zahlt — und erhdht damit spirbar die Chance auf einen erfolgreichen
Abschluss.

Beispiele fur die Technik 6 :

Welcher der genannten Punkte liegt Ihnen am meisten am Herzen?

R/Qq @
bherite, o :*

e
a

HEINZ G. BADER Seite 17



STUFE 7
Stufe 7: Vorabschlussfrage

Stufe sieben markiert einen entscheidenden Wendepunkt: Mit der Vorabschlussfrage prifen Sie
behutsam, ob der Kunde bereit ist, den néachsten Schritt zu gehen — ohne ihn mit einer direkten
Kaufaufforderung zu tberrumpeln.

Wozu diese Frage dient
Sie testet die Kaufbereitschaft, ohne aufdringlich zu wirken — eine Art Stimmungsbarometer, das auch
letzte offene Punkte sichtbar macht.

Die richtige Formulierung finden
Fragen Sie offen und ohne Druck, etwa: ,Wie passt unsere Losung aus lhrer Sicht zu lhren aktuellen
Anforderungen?* oder ,Gibt es noch etwas, das wir vorab klaren sollten?*

Die Antwort richtig deuten
Eine positive Reaktion signalisiert Kaufbereitschaft, Zdgern zeigt, dass noch Informationsbedarf
besteht.

Einwande als Chance
Tauchen jetzt Bedenken auf, ist das der ideale Moment, sie direkt anzusprechen und auszurdumen —
das stérkt das Vertrauen zusatzlich.

Den Weg zum Abschluss ebnen
Diese Frage leitet sanft zur finalen Phase tiber und macht den Ubergang zum eigentlichen Abschluss
naturlich und stimmig.

Die Vorabschlussfrage ist ein feines, aber wirkungsvolles Werkzeug, um Kaufbereitschaft
einzuschétzen und gleichzeitig den Weg zum Abschluss vorzubereiten.

Beispiele fur die Technik 7 :

Angenommen, wir wirden zusammenarbeiten — waren Sie dann Partner in dieser Sache...?

l , r
E '
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STUFE 8

Stufe 8: Prasentation

In der achten Stufe biindeln Sie alles Gesammelte zu einer Uberzeugenden Prasentation. Hier zeigen
Sie, wie Ihr Angebot die Bedirfnisse des Kunden konkret erfullt.

Gut vorbereitet Uberzeugt
Eine wirkungsvolle Préasentation ist immer mafigeschneidert — basierend auf allem, was Sie in den
vorherigen Stufen erfahren haben.

Kundenbedirfnisse im Fokus
Zeigen Sie konkret, wie lhre Losung die Herausforderungen des Kunden I6st und welchen
einzigartigen Mehrwert sie bietet.

Klar und verstandlich bleiben
Vermeiden Sie Fachjargon. Geschichten und Beispiele machen abstrakte Inhalte greifbar und
schaffen emotionale Néhe.

Dialog statt Monolog
Stellen Sie Fragen, holen Sie Feedback ein — das erhdoht das Engagement und lasst Sie Bedenken
sofort erkennen.

Wert sichtbar machen
Ob Live-Demonstration, Referenz oder Fallbeispiel — zeigen Sie handfest, was lhre Losung leistet.

Klar zum Abschluss fuhren
Beenden Sie die Prasentation mit einer eindeutigen Handlungsaufforderung und einem klaren Blick
auf die n&chsten Schritte.

Diese Stufe bundelt Vorbereitung und Vertrauen zu einer Prasentation, die informiert und zugleich
begeistert — der Schlussel, um die Entscheidung des Kunden in die richtige Richtung zu lenken.

Beispiele fur die Technik 8 :

Ihnen lag ja besonders viel an ... — wie klingt das fir Sie?
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STUFE 9

Stufe 9: Abschluss

Der Abschluss ist der Hohepunkt und zugleich die letzte Stufe des Prozesses. Nachdem Vertrauen
aufgebaut, Bedurfnisse verstanden und Ldsungen Uberzeugend prasentiert wurden, geht es jetzt
darum, das Gespréach zu einem stimmigen Ende zu bringen.

Ein logischer letzter Schritt
Der Abschluss sollte sich organisch aus dem bisherigen Gesprachsverlauf ergeben — kein abrupter
Bruch, sondern konsequente Fortfiihrung.

Klar auffordern
Bitten Sie den Kunden direkt und selbstbewusst um seine Entscheidung. Klarheit signalisiert
Sicherheit in Ihr eigenes Angebot.

Mit letzten Zweifeln souveran umgehen
Bleiben Sie ruhig und verstandnisvoll, wenn noch Bedenken auftauchen, und bieten Sie passende
Losungen an.

Entscheidung wirdigen
Bestatigen Sie die Entscheidung des Kunden und zeigen Sie lhre Wertschatzung — das festigt die
Beziehung Uber den Abschluss hinaus.

Am Ball bleiben
Der Abschluss ist nicht das Ende, sondern der Beginn einer neuen Phase. Bleiben Sie in Kontakt, um
Zufriedenheit sicherzustellen und die Beziehung zu pflegen.

Ein gelungener Abschluss ist mehr als ein Geschéftsergebnis — er ist der Beweis fiir ein durchdachtes,
kundenorientiertes Vorgehen und der Auftakt zu einer tragfahigen, langfristigen Beziehung.

Beispiele fur die Technik 9 :

Dann geht es also nicht mehr um das Ob, sondern nur noch um das Wann...?
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Die 9 Stufen im Uberblick

2 o X

1. Vertrauen 2. Nutzen und Frage 3. Kundenwiinsche

4. Vorteilsliste 5. Wiederholung 6. Prioritaten

- =

7. Vorabschlussfrage 8. Présentation 9. Abschluss

G
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ZUSAMMENFASSUNG

Alle Formulierungen auf einen Blick
Vertrauen

Angenommen einmal...?

Ich ware jetzt

Wirklich nicht Gberrascht...?

Nutzen und Frage
Damit ich Sie optimal beraten kann, darf ich lhnen ein paar Fragen stellen?

Kundenwiinsche
Was ist Ihnen dabei besonders wichtig?

Gibt es sonst noch etwas?

Was genau verstehen Sie darunter?

Vorteilsliste
Vielen meiner Kunden war genau dieser Punkt besonders wichtig — wie sehen Sie das?

Wiederholung
Damit am Ende garantiert nichts Wichtiges unter den Tisch fallt...

Prioritaten
Welcher der genannten Punkte liegt Ihnen am meisten am Herzen?

Vorabschlussfrage
Angenommen, wir wirden zusammenarbeiten — waren Sie dann Partner in dieser Sache...?

Prasentation
Ihnen lag ja besonders viel an ... — wie klingt das flr Sie?

Abschluss
Dann geht es also nicht mehr um das Ob, sondern nur noch um das Wann...?
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PRAXISBEISPIEL
Ein durchgangiges Gespréachsbeispiel

Sie sind vermutlich zu uns gekommen, weil Sie nach einem wirklich stimmigen Angebot suchen,
richtig?

Damit ich lhnen ausschlie3lich das zeige, was Sie wirklich interessiert und Ihnen wirklich weiterhilft,
mdchte ich lhnen vorab noch ein paar Fragen stellen. Ist das fur Sie in Ordnung?

Was ist Ihnen personlich wichtig, wenn wir kiinftig zusammenarbeiten?
Gibt es sonst noch etwas, das wir beriicksichtigen sollten?
Was genau meinen Sie konkret mit ,attraktiv*?

Vielen meiner zufriedenen Kunden war an dieser Stelle besonders wichtig, dass die Ertrage ohne
zusatzlichen Aufwand ausgezahlt werden. Ist das fiir Sie ebenfalls relevant?

Ich habe mir jetzt eine Reihe wichtiger Punkte notiert. Damit am Ende nichts verloren geht, fasse ich
kurz zusammen — bestatigen Sie mir einfach zu jedem Punkt mit einem kurzen ,Ja“. Passt das fir Sie?

Welcher dieser Punkte liegt Ihnen persénlich am meisten am Herzen?

Wenn sich heute in unserem Gesprach zeigt, dass Sie mit uns alle Ihre Ziele erreichen — besiegeln wir
dann die Zusammenarbeit?

Ihnen war ja besonders wichtig, dass sich die Rendite wirklich sehen lassen kann! (Zahlen zeigen) Wie
wirkt das auf Sie?

Dann stellt sich also nicht mehr die Frage, ob — sondern nur noch, ab wann Sie diese Vorteile nutzen
mochten?
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4. DER PRAXISTRANSFER
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So gelingt die Umsetzung im echten Kundengesprach

Die wahre Meisterschaft entsteht erst in der Anwendung: Dieses Kapitel zeigt, wie Sie die Methode aus
der Theorie ins echte Kundengesprach tbertragen — souveran, flexibel und mit Fingerspitzengefuhl flr
die jeweilige Situation.

Gut vorbereitet ins Gespréch

Jedes gelungene Verkaufsgesprach beginnt mit Vorbereitung: Wer ist der Kunde, was braucht er,
welche Gesprachsstrategie passt? Eine solide Vorbereitung macht Sie flexibel fir unerwartete
Wendungen.

Die Prinzipien im Alltag anwenden

Nutzen Sie aktives Zuhotren, um Bedirfnisse zu erkennen, und passen Sie lhre Argumentation
entsprechend an. Bleiben Sie bereit, Ihren Kurs basierend auf dem Feedback des Kunden zu
korrigieren.

Beziehung vor Verkauf
Vertrauen entsteht durch Aufrichtigkeit, Transparenz und echtes Einflihlungsvermbégen — eine
Verbindung, die Gber das rein Geschéftliche hinausgeht.

Nutzen Uberzeugend vermitteln
Machen Sie deutlich, wie lhr Angebot das konkrete Problem des Kunden |6st oder sein Leben
verbessert.

Uben, tben, iiben
Rollenspiele und simulierte Gespréchssituationen geben lhnen die Sicherheit, die Sie im echten
Kundengesprach brauchen.

Aus jedem Gesprach lernen
Reflektieren Sie nach jedem Termin, was gut lief und was Sie beim n&chsten Mal anders machen.
Genau daraus entsteht lhr personlicher Fortschritt.

Die Umsetzung im echten Kundengesprach braucht Ubung, Reflexion und die Bereitschaft, sich
stetig weiterzuentwickeln. Dieses Kapitel liefert Ihnen praktische Hilfestellungen, um Theorie in
gelebte Verkaufspraxis zu verwandeln.
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KAPITEL 4.2
Typische Stolpersteine und wie Sie sie meistern

So wirkungsvoll dieser Ansatz ist — wie jede anspruchsvolle Methode bringt er auch Herausforderungen
mit sich. Dieses Kapitel benennt die haufigsten Stolpersteine und zeigt konkrete Wege, sie zu
Uberwinden.

Herausforderung 1: Das Prinzip wirklich verstehen
Kontinuierliche Weiterbildung durch Buicher, Workshops und praktische Anwendung vertieft Ihr
Verstandnis Schritt fir Schritt.

Herausforderung 2: Unterschiedliche Kundentypen erkennen
Uben Sie, verschiedene Personlichkeitstypen schnell einzuordnen und lhre Vorgehensweise
entsprechend anzupassen. Empathie und aktives Zuhdren sind hier der Schlissel.

Herausforderung 3: Skepsis begegnen
Geduld, Fachwissen und nachvollziehbare Referenzen bauen Glaubwirdigkeit auf. Verzichten Sie auf
Ubertreibungen — echter Mehrwert tiberzeugt mehr als groe Versprechen.

Herausforderung 4: Mit Absagen umgehen
Eine Absage ist kein personliches Scheitern, sondern eine Lernchance. Analysieren Sie, was Sie beim
nachsten Mal anders machen kdnnen.

Herausforderung 5: Digitale Werkzeuge nutzen
Bleiben Sie am Puls neuer Technologien — CRM-Systeme, Datenanalyse und digitale Kanale
unterstitzen lhren Verkaufsprozess spurbar.

Herausforderung 6: Zeit klug einteilen
Setzen Sie Prioritaten, planen Sie lhre Aktivitdten bewusst und nutzen Sie Hilfsmittel, die Ihre Effizienz
steigern.

Diese Herausforderungen zu meistern erfordert Engagement, Flexibilitdt und die Bereitschaft, immer
wieder dazuzulernen. Jede Hurde birgt zugleich eine Chance zur Weiterentwicklung — mit der
passenden Einstellung wachsen Sie daran.
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5. WERKZEUGE FUR DEN ALLTAG
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KAPITEL 5.1
Die Technik auf Ihren Stil zuschneiden

Kein Kunde gleicht dem anderen — deshalb ist die individuelle Anpassung der Technik entscheidend fur
nachhaltigen Erfolg. Dieses Kapitel zeigt, wie Sie flexibel und situationsgerecht vorgehen.

Jeden Kunden als Individuum sehen
Unterschiedliche Bedurfnisse, Motive und Vorlieben verlangen unterschiedliche Herangehensweisen.
Genaue Beobachtung und aktives Zuhéren helfen, feine Signale zu erkennen.

Kommunikationsstil anpassen
Manche Kunden schétzen klare Fakten, andere eine emotionalere, erzdhlende Ansprache. Flexibilitat
im Stil erhéht die Wirkung Ihrer Botschaft deutlich.

Nutzen individuell zuschneiden
Gehen Sie Uber Standardvorteile hinaus und zeigen Sie konkret, wie lhre Lésung die individuelle
Situation des Kunden verbessert.

Techniken situativ einsetzen
Je nach Kontext eignen sich unterschiedliche Frage-, Prasentations- oder Abschlusstechniken —
wahlen Sie bewusst aus.

Kreativitat statt Schema F
Seien Sie offen fir neue Wege, die Uber klassische Verkaufsmuster hinausgehen.

Aus Feedback wachsen
Jede Kundeninteraktion liefert wertvolle Hinweise, mit denen Sie lhre Herangehensweise laufend
verfeinern kdnnen.

Individuelle Anpassung zeigt Kundenorientierung — und erhoht gleichzeitig Ihre Erfolgsaussichten.
Dieses Kapitel ist Ihr Leitfaden, um in jeder Situation Uberzeugend zu bleiben.
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KAPITEL 5.2
Verkaufskompetenz auf das nachste Level heben

Grundlegende Verkaufsfahigkeiten reichen allein nicht mehr aus. Dieses Kapitel widmet sich
fortgeschrittenen Fahigkeiten und Strategien, die Sie vom Wettbewerb abheben.

Strategisch denken
Betrachten Sie den gesamten Verkaufsprozess ganzheitlich und stellen Sie langfristige
Kundenbeziehungen Uber kurzfristige Abschlisse.

Psychologisches Feingefuhl nutzen
Dringlichkeit erzeugen, Geschichten erzahlen, soziale Bewaéhrtheit einsetzen — diese Techniken
erhohen die Uberzeugungskraft Ihrer Botschaften.

Daten sinnvoll auswerten
Kunden- und Marktdaten helfen, Trends zu erkennen und Ihre Ansprache noch gezielter zu gestalten.

Digitale Werkzeuge beherrschen
Von CRM-Systemen bis zu automatisierten Marketingtools — der souverdne Umgang mit Technologie
steigert Reichweite und Effizienz.

Verhandlungsstéarke ausbauen
Verstehen Sie Verhandlungsdynamiken, gehen Sie souverdn mit Einwanden um und streben Sie
Ergebnisse an, von denen beide Seiten profitieren.

An sich selbst arbeiten
Kontinuierliches Lernen, Offenheit flir Feedback und die Bereitschaft, sich neuen Herausforderungen
zu stellen, sind der Motor lhrer Weiterentwicklung.

Wer diese erweiterten Fahigkeiten beherrscht, positioniert sich als Spitzenkraft im eigenen Feld und
baut Kundenbeziehungen auf, die wirtschatftlich wie menschlich tragen.
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KAPITEL 5.3
Nachhaltiger Erfolg durch souverdne Gesprachsfiuhrung
g b |

Souverane Gesprachsfuhrung ist ein entscheidender Hebel fiir langfristigen Erfolg im systemischen
Verkaufen.

Dabei geht es nicht um Kontrolle im autoritaren Sinn, sondern um die Fahigkeit, ein Gesprach
geschickt zu lenken und dabei eine Atmosphére aus Vertrauen und Kompetenz zu schaffen.

Dieses Kapitel zeigt, wie durchdachte Gesprachsfilhrung und strategisches Denken nachhaltigen
Erfolg im Verkaufsprozess sichern.

Gesprache bewusst lenken
Stellen Sie die richtigen Fragen zur richtigen Zeit, héren Sie aktiv zu und prasentieren Sie
Informationen so, dass der Kunde selbst erkennt: Diese Losung passt zu mir.

Als Experte wahrgenommen werden
Kunden sollen das Geflhl haben, nicht nur ein Produkt zu kaufen, sondern eine wertvolle Beziehung
zu einem vertrauenswirdigen Berater einzugehen.

Flexibel auf jede Situation reagieren
Jeder Kunde ist anders — wer seinen Ansatz variieren kann, reagiert souveran auf unerwartete Fragen
oder Einwande.

Beziehungen uber den Abschluss hinaus pflegen
Gute Gesprachsfuhrung schafft die Basis fur Vertrauen und Loyalitéat, die zu wiederkehrenden
Geschaften und Weiterempfehlungen fihren.

Immer wieder dazulernen
Markt und Kundenbedtrfnisse verandern sich stetig — bleiben Sie offen flr neues Wissen und neue
Techniken.

Souverane Gesprachsfiihrung ist keine einmalige Technik, sondern eine langfristige Haltung, die
auf Vertrauen, Fachkompetenz und Anpassungsfahigkeit beruht. Wer diese Kunst beherrscht,
offnet die Tur zu nachhaltigem Erfolg und echter Kundenbindung — dem eigentlichen Ziel jedes
ambitionierten Verkaufers.
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6. RUCKBLICK UND AUSBLICK

HEINZ G. BADER Seite 31



KAPITEL 6.1
Die wichtigsten Erkenntnisse im Uberblick

Am Ende dieser Reise durch das systemische Verkaufen lohnt sich ein Ruckblick auf die wichtigsten
Erkenntnisse. Dieses Kapitel fasst die zentralen Gedanken noch einmal kompakt zusammen.

1. Vertrauen als Basis
Der Aufbau von Vertrauen ist der erste und wichtigste Schritt — er tragt jede weitere Interaktion und
jede langfristige Kundenbeziehung.

2. Nutzen erkennen, gezielt fragen
Wer den Nutzen fur den Kunden klar herausstellt und die richtigen Fragen stellt, entwickelt Losungen
mit echtem Mehrwert.

3. Flexibel bleiben
Jeder Kunde ist anders — Anpassungsfahigkeit ist ein Zeichen echter Verkaufsstarke.

4. Rickmeldung nutzen
Feedback ist eine wertvolle Informationsquelle, mit der Sie Ihre Herangehensweise stetig verbessern.

5. Das grofR3e Ganze sehen
Verkauf als zusammenhangendes System zu verstehen, ermoglicht eine wirkungsvollere
Gesamtstrategie.

6. Der Kunde im Zentrum
Alles beginnt und endet mit dem Verstandnis fur die Bedurfnisse des Kunden.

7. Immer in Bewegung bleiben
Der Verkaufsalltag verandert sich stéandig — kontinuierliches Lernen ist keine Option, sondern
Notwendigkeit.

Diese Zusammenfassung ist mehr als eine Gedachtnisstlitze — sie ist eine Einladung, die vorgestellten
Prinzipien im Alltag zu leben und stetig zu verfeinern.

Systemisches Verkaufen ist keine einmalige Technik, sondern eine Haltung, die auf echten,
dauerhaften Kundenbeziehungen aufbaut.

Nutzen Sie diese Erkenntnisse als Wegweiser fir Ihren beruflichen und persénlichen Erfolg im Verkauf.
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KAPITEL 6.2

Wohin die Reise geht

Wohin sich der Verkauf entwickelt

Technologischer Wandel und veranderte Kundenerwartungen pragen die Zukunft des Verkaufs.
Systemisches Denken — mit seinem Fokus auf Anpassungsfahigkeit und klare Kommunikation — ist
bestens geriistet, um in dieser Dynamik zu bestehen.

Lernbereitschaft als Konstante
Der Verkaufsalltag verandert sich laufend. Wer neugierig bleibt und die eigene Herangehensweise
immer wieder hinterfragt, bleibt langfristig erfolgreich.

Der Mensch bleibt entscheidend

So sehr Technologie den Verkauf verandert — Empathie, Vertrauen und echte Beziehungen lassen
sich durch keine Maschine ersetzen. Die Zukunft liegt im Zusammenspiel aus technischer Effizienz
und menschlichem Gespiir.

Nachhaltigkeit statt schneller Abschluss
Langfristige, faire Kundenbeziehungen wiegen mehr als kurzfristige Erfolge — das ist der Kern dieses
Ansatzes.

Jetzt sind Sie dran
Nutzen Sie das, was Sie hier gelernt haben, um Ihre eigene Verkaufsstrategie weiterzuentwickeln und
positive Spuren in lhrer Branche zu hinterlassen.
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7. ANHANG
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KAPITEL 7.1

Vita — Heinz G. Bader

Ein Prinzip: Uberzeugen statt Giberreden.

»Ich habe Tausende Verkaufsgesprache gefihrt — am Ende entscheidet immer dasselbe:
Klarheit Uber den eigenen Nutzen.”

Heinz G. Bader bringt tber 45 Jahre Praxiserfahrung aus Verkauf und Vertrieb mit — und begleitet
seit mehr als 35 Jahren als Trainer, Coach und Speaker sowie als Dozent an der Dualen Hochschule
Verkauferinnen, Verkaufer und Unternehmen im deutschsprachigen Raum.

Seine Methodik verbindet bewdahrte Verkaufs- und Kommunikationspraxis mit moderner
Kl-Unterstlitzung — ganz gleich, ob Sie sich selbst vermarkten oder ein Produkt verkaufen.

B Buchautor »Zeitgeman bewerben” - 8.422+ Rezensionen
I 4,89/5 Sterne — durchgangig top bewertet
I KI-Strategie vom Einsteiger bis Profi

B spezialist fur den DACH-Markt
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KAPITEL 7.2
Quellen
o Seminarskripte — Verkaufstraining 1 und 2 — Heinz G. Bader
e Seminarskripte — Firmentrainings und -Coaching — Heinz G. Bader
o Workbook Fragetechnik und Nutzendarstellung — Heinz G. Bader
o Workbook Einwandbehandlung — Heinz G. Bader
o Workbook Der goldene Abschluss — Heinz G. Bader
o Workbook Reklamationsmanagement — Heinz G. Bader
e Prasentationen und Vortrage — Heinz G. Bader
o Vorlesungsskript Duale Hochschule — Heinz G. Bader

e Tools Vertriebsentwicklung — Heinz G. Bader

Infos:

Heinz G. Bader
SALESCONSULTING

o https://heinzbader.com/
| |Bi&iTAL
e https://heinzbader.com/verkaufstechnik-digitale-workbooks/

o https://heinzbader.com/affiliateseite/
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