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Die ,,Pascal — Methode*

Im letzten Vertriebsmail
habe ich von den positiven
Aspekten der Kundenein-
wande geschrieben. Trotz-
dem bedeutet ein Einwand
natdrlich immer, dass ein
Kunde vom Nutzen des
Produktes nicht vollstéandig
Uberzeugt ist.

Noch schlimmer ist es, wenn
Sie nach einem Verkaufsge-
sprach den Eindruck haben,
Ihr Kunde ist Gberzeugt und
begeistert und dann kom-
men plétzlich einige Tage
spater Einwande, die Sie ja
eigentlich schon entkraftet
hatten - oder es kommt gar
eine Absage!

Diese Gefahr wird immer
grofRer, je langer die Zeit-
spanne zwischen Ver-
kaufsgespriach und end-
gliltiger Kundenentschei-
dung ist.

Ziel sollte daher fir jeden
Verkaufer sein, diese Zeit-
spanne so kurz wie moglich
zu gestalten. Leider geht
das aber nicht immer so
einfach.

Gerade im Investitionsgu-
terbereich ist haufig eine
langere Entscheidungszeit
notig. Oft finden auch die
(ersten) Verkaufsgesprache
nicht direkt mit dem Ent-
scheider statt.

Unser  Gesprachspartner
muss also, seine Begeiste-
rung vorausgesetzt, unser
Produkt an den Entschei-
der (Geldgeber) ,weiter-
verkaufen“ (z.B. Techniker
gegenuber Einkaufer oder
Geschaftsfluhrer).

Hier hat man festgestellt,

dass bereits nach einem
Tag fast die Halfte aller Ar-
gumente, die der Verkaufer
im Verkaufsgesprach ange-
bracht hat, vom Kaufer wie-
der vergessen wurden.
Genauso stark lasst die Be-
geisterung nach, und die
Bedenken bzw. Einwande
treten immer mehr in den
Vordergrund.

Wie l&sst sich also die Uber-
zeugung und Begeisterung
moglichst lange beim Kau-
fer erhalten? Wie gelingt es,
unseren Gesprachspartner
in die Lage zu versetzen,
unser Produkt mit voller Be-
geisterung bei seinem Ent-
scheider (Geldgeber) durch-
zusetzen?

Hier kann uns die soge-
nannte ,Pascal-Methode*
helfen.

Blaise Pascal war franzo-
sischer Mathematiker und
Philosoph im 17. Jahrhun-
dert.

An dieser Stelle passt noch
ein anderes Zitat von Blaise
Pascal:

»Du kannst dich gut ge-
gen jedes fremde Argu-
ment wehren, aber schwer
gegen deine eigenen!“
Demnach miuissen wir un-
seren Kunden dazu bringen,
dass er sich seine Kaufar-
gumente selbst erarbeitet,
er sie schlieBlich selbst ent-
deckt. Es gilt also wieder
der Grundsatz: ,,Nicht sa-
gen, sondern (geschickt)
fragen!*

,Menschen lassen sich
viel eher durch Argumente
Uberzeugen, die sie selbst

entdecken, als durch
solche, auf die andere
kommen.*

Blaise Pascal

D.h.: Ein Mensch wird Uber-
zeugter von einem Produkt
sein, wenn er selbst auf
dessen Nutzen gekommen
ist, er wird langer anhal-
tend begeistert sein und er
wird dieses Produkt natir-
lich auch vor Dritten eher
vertreten. Er wird uns dann
sicherlich auch eher weiter-
empfehlen.

Wie schautdiese,,Pascal-
Methode“ im Verkauf
jetzt aus?

1. Schritt:

Starken und Schwéchen
des Kunden herausarbei-
ten.

Wo ist er bereits gut auf-
gestellt, wo gibt es Pro-
bleme. Also eine ,Ist -
Analyse*

2. Schritt:

Die Veranderung

Frage an den Kunden:
Welche Probleme oder
Engpasse mdchte er be-
seitigt haben, wo mochte
er noch besser werden?

3. Schritt:

Die Auswirkung

Wir fragen!

Was wiurde ,Nicht-Han-

deln® fir den Kunden be-
deuten, welche negativen
Konsequenzen  wirden
sich ergeben? Noch bes-
ser: Welche Vorteile hatte
der Kunde, wenn er han-
delt?

www.ztn.biz -

TN

ZEHETNER TRAININGS NETZWERK

info@ztn.biz

Hier ist es dann wichtig, mit
dem Kunden eine gemein-
same Vision zu entwickeln
und diese auch mdglichst
intensiv darzustellen.

Nicht nur: ,Sie kénnen sich
eine Menge Kosten sparen®,
sondern: ,Was wirden Sie
dann mit dem eingesparten
Geld anfangen...?"

Ganz wichtig ist hierbei,
dass diese Fragen der Kun-
de flr sich beantwortet!

Argumente, die sich der
Kunde selbst erarbeitet
hat, vergisst er nicht wie-
der so schnell. Vor allem,
wenn eine gute Vision da-
hinter steckt!

Und vor allem vertritt er sei-
ne Argumente Dritten ge-
genuber vehementer, als
wenn er nur die Argumente
eines Verkaufers ,nachplap-
pert®.

Dieser ,Trick“ funktioniert
Ubrigens nicht nur im Ver-
kauf, sondern Uberall dort,
wo wir Menschen von etwas
Uberzeugen wollen. Also in
der FUhrung, Erziehung ...

Im weiteren Verkaufsge-
sprach benutzen Sie dann
naturlich nur diese, selbst
erarbeiteten Argumente!

Probieren Sie es aus!
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