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WIE SIE SELBSTBEWUSST WERBEN:

DIE KUNST, IM DIREKTVERTRIEB GUTE FRAGEN ZU STELLEN

Wenn Sie gerade erstin den Direktver-
trieb einsteigen, sind Sie vielleicht
nervos bei dem Gedanken, jemanden
fur Ihr Unternehmen zu ,rekrutieren®.
Das ist vollig normal. Viele neue Di-
rektvertriebsmitarbeiter haben Angst,
aufdringlich zu wirken oder abgelehnt
zu werden. Aber was wére, wenn ich
Ihnen sagen wirde, dass es bei der
Anwerbung berhaupt nicht ums Ver-
kaufen gehen muss? Was ware, wenn
es sich eher so anfuhlen wirde, als
wilrde man einen neuen Freund ge-
winnen?

Hier ist die Wahrheit: Direktvertrieb ist
ein Beziehungsgeschéaft. Wenn Sie
sich zuerst darauf konzentrieren, ech-
te Beziehungen aufzubauen, werden
die Geschéftsgesprache einfacher,
natlrlicher und viel erfolgreicher.

In diesem Artikel zeige ich lhnen eine
einfache und wirkungsvolle Methode,
um mit Menschen, die an lhrem Ge-
schaft interessiert sind, in Kontakt zu
treten. Sie erfahren, was Sie sagen,
was Sie fragen und wie Sie selbstbe-
wusst antworten kdnnen, selbst wenn
jemand sagt: ,Aber ich bin nicht wie
Sie...".

Lassen Sie uns beginnen.

Beginnen Sie immer mit der
Beziehung

Bevor Sie tber Ihr Unternehmen, lhre
Produkte oder lhren Vergltungsplan
sprechen, sprechen Sie mit der Per-
son. Fragen Sie, wie es ihnen geht.
Bringen Sie sie zum Lacheln. Seien Sie
aufrichtig neugierig aufihr Leben.

Selbst wenn Sie nur am Telefon sind,
lacheln Sie, wahrend Sie sprechen.
Es mag Ihnen zunachst albern vor-
kommen, aber glauben Sie mir: Es

verandert lhren Tonfall und hilft Ih-
nen, warm und einladend zu wirken.
Die Leute kdnnen lhre Energie horen.
Und in diesem Geschéft ist Energie
wichtig.

Sobald Sie sich ein wenig unterhalten
haben und es sich natirlich anfihlt,
kénnen Sie in den Geschéaftsmodus
wechseln, aber tun Sie das mit Fra-
gen, nicht mit Anpreisungen.

Die Macht des Fragenstellens

Die meisten neuen Direktverkaufer
haben das Gefiihl, den Leuten alles
erzéhlen zu missen. Aber Menschen
wollen nicht bequatscht werden, sie
wollen gehoért werden.

Deshalb habe ich die Erfahrung ge-
macht, dass gute Fragen zu Beginn
des Gesprachs spatere Einwande
drastisch reduzieren. Wenn Men-
schen sich verstanden fiihlen, sind

sie viel offener flir neue ldeen.

Hier sind einige meiner Lieblingsfra-
gen, die ich verwende, wenn ich mit
jemandem spreche, der an einer Mit-
arbeit in lhrem Unternehmen interes-
siert sein kdnnte:

I Wie wollen Sie von einem Direkt-
vertrieb profitieren?

I Was wollen Sie erreichen?

I Was sind lhre wichtigsten Werte im
Leben? (Zum Beispiel:  Gesund-
heit, Familie, Freiheit, finanzielle
Sicherheit.)

I Wie kodnnte ein solches Geschéft in

Ihr Leben passen?

Diese Fragen helfen den Menschen,
darUber nachzudenken, was sie wirk-
lich wollen. Und Sie erfahren, wie |hr
Angebot diese Ziele unterstitzen
kann.

Uberstiirzen Sie diesen Teil nicht. Ho-
ren Sie sich die Antworten genau an.
Machen Sie Notizen, wenn Sie kon-
nen. Es geht nicht nur darum, Infor-
mationen zu sammeln, sondern auch
darum, Vertrauen aufzubauen.

An einem bestimmten Punkt des Ge-
sprachs werden Sie vielleicht Folgen-
des hoéren: ,Ich bin nicht wie du.“ Was
sie wirklich meinen, ist: Ich traue mir
nicht zu, das zu tun, was Sie tun.

Sie denken vielleicht, dass Sie eine
besondere Eigenschaft haben, die sie
nicht haben, z.B. dass Sie kontakt-
freudig sind, gut mit Menschen reden
kédnnen oder ein groBes Netzwerk ha-
ben. Vielleicht vergleichen sie dich
mit ihrer Ausgangssituation.

Ich reagiere folgendermafen, undich
mochte Sie ermutigen, dies ebenfalls
zu versuchen: ,Das ist interessant.
Wie bin ich in Ihren Augen?“

Diese Frage kehrt das Drehbuch um.
Sie bringt sie dazu, laut zu sagen, was
sie an lhnen bewundern und was sie
glauben, dass sie vermissen. Das gibt
Ihnen die perfekte Gelegenheit, sie zu
ermutigen und zu bestéarken.

Nachdem sie geantwortet haben, sa-
gen Sie: ,Ware esin Ordnung, wennich
Ihnen mitteile, wasich an Ihnen sehe?“

Geben Sie dann Ihr ehrliches, positi-
ves Feedback. Heben Sie ihre Star-
ken, ihre Geschichte oder ihre Werte
hervor. Sagen Sie ihnen, warum Sie
glauben, dass sie in diesem Geschaft
groBartig sein werden. Bleiben Sie
realistisch. Die Menschen spdren,
wenn Sie aufrichtig sind.

Dieser einfache Ansatz macht einen
groBen Unterschied. Sie zeigt, dass

Sie sich fir die Person interessieren,
nicht nur fir ein potenzielles Team-
mitglied. Und selbst wenn sie nicht
sofort beitreten, haben Sie einen Sa-
men gepflanzt, der spater wachsen
kdnnte.

Bleiben Sie in Kontakt und melden
Sie sich

Nicht jeder sagt sofort zu, und das ist
auch in Ordnung. Aber wenn Sie gute
Fragen gestellt und eine echte Bezie-
hung aufgebaut haben, werden viele
spater auf Sie zuriickkommen.

Aus diesem Grund verwende ich ein
Leads-Book, ein einfaches System, in
dem ich die Personen, mit denen ich
gesprochen habe, verfolge und mich
regelmaBig bei ihnen melde. Eine
freundliche Nachricht ab und zu, ohne
Druck, halt die Verbindung warm.

Ich habe schon Leute gehabt, die zu-
nachst abgelehnt haben, sich mir
aber Monate spater, manchmal Jahre
spater, angeschlossen haben, weil
ich in Kontakt geblieben bin.

Letzter Gedanke: Menschen
schlieBen sich Menschen an

Im Direktvertrieb schlieBen sich Men-
schen nicht nur einem Unternehmen
an. Sie schlieBen sich Ihnen an. Seien
Sie also Sie selbst. Seien Sie herzlich,
ehrlich und neugierig. Fiihren Sie mit
Herz, stellen Sie gute Fragen und ho-
ren Sie mehr zu, als Sie reden. Das ist
das Geheimnis.

Wenn Sie das konsequent tun, wer-
den Sie die richtigen Leute anziehen.
Ihr Selbstvertrauen wird wachsen.
Und Ihr Unternehmen wird ebenfalls

wachsen.

Peter J.E. Verdegem, Ph.D., MBA

Dr. Peter Verdegem ist eine bekannte Fihrungskraft im Direktvertrieb.
Er hat in verschiedenen Rollen und Landern gearbeitet und hat den
Antrieb, den Direktvertrieb unternehmensunabhangig insgesamt vor-
anzubringen. Dr. Verdegem bringt unternehmerische und strategische
Einblicke und ist ein Forderer individueller Erfolgsgeschichten von Ver-

triebspartnern.

Email: peter@peterverdegem.com

Phone USA: +1 561 450 4145

Phone EU: +358 44 236 5701
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IM DIREKTVERTRIEB?

Jeden Monat wissen,
was im Direktvertrieb lauft
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