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MIT WEIBLICHKEIT
ZU MEHR VERKAUFSERFOLG

Der Vertrieb ist der Lackmustest fir jede unternehmerische Idee. Wer zu wenig verkauft, hat
entweder kein gutes Produkt, verfolgt eine falsche Strategie oder agiert bei der Zusammensetzung
seiner Vertriebs-,Mannschaft“ zu einseitig — denn die Chancen der weiblichen Kommunikation,
Argumentation und Wirkung werden vielfach unterschatzt.
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Strategisch verkaufen bedeutet,
Marktchancen voll auszuschopfen und
jedem potentiellen Kaufer den fiir ihn
passenden Verkdufer an die Seite zu stel-
len. In vielen Branchen koénnen Frauen
den Nutzen des Kunden leichter ,verar-
gumentieren® — weil sie entweder glaub-
wirdiger sind oder iber ein grofderes
Kommunikationsarsenal verfiigen. Stra-
tegischer Vertrieb heifst deswegen auch,
mannliche und weibliche Charakterei-
genschaften und Verhaltensweisen kom-
biniert einzusetzen.

Frauen verkaufen, kommunizieren
und wirken anders

Méanner nutzen verstarkt ihre Fach-
kompetenz, argumentieren mit Daten,
Zahlen, Fakten und objektiv belegbaren
Merkmalen, um Kunden von ihrem Pro-
dukt zu liberzeugen. Das ist aber nicht al-

les. Wichtig sind auch Kommunikations-
talent, Empathie, aktives Zuhoéren und
eine einnehmende Personlichkeit. Diese
Eigenschaften wiirde man wohl eher
Frauen zuschreiben. Unter dem Strich
kommt es auf die richtige Mischung an.
Und auch hier gilt: Es gibt Daten-Zahlen-
Fakten-Frauen und Empathie-Ménner.
Klischees sind im Vertrieb ohnehin kon-
traproduktiv. Es muss eben einfach pas-
sen — und gute Verkdufer wissen, was
wann zu welchem Kunden passt.

Mehr Frauen im Vertrieb erweitern
aber in jedem Fall den Facettenreichtum
in der Argumentationskette fiir ein Pro-
dukt und ermoglichen somit mehr Ab-
schliisse. Gerade auch, weil auf Seiten der
Eink&dufer oft Ménner sitzen - und die re-
agieren nun mal positiver auf Frauen. Der
»sMachtkampf“ findet nicht mehr statt,
die Beziehungsebene wird gestdrkt. Die
klassischen Preisfeilschereien und Sta-
tusspielchen unterbleiben und machen
somit die Beziehung verbindlicher. Die
Vertrauensbasis wird gestérkt.

Nur starke Frauen

gehen in den Vertrieb

Verkaufen gilt noch immer als hart und
anstrengend und fordert mehr Einsatz-
bereitschaft und Engagement als viele
andere Jobs. Deswegen stehen Vertrieb-
statigkeiten auf der Liste weiblicher
Bewerber nicht unbedingt ganz oben.
Zudem ist Verkaufen - gerade im Aufden-
dienst — mit vielen Terminen, Reisen und
letztlich auch mit Erfolgsdruck verbun-
den. Die Verantwortung fiir Umsatz und
Gewinn ist immens und die Messbarkeit
der Ergebnisse sorgt fiir permanenten in-
ternen und externen Wettbewerb. Wenn
sich eine Frau diesen Herausforderungen
stellt, dann tut sie dies bewusst und be-
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weist damit ihr hohes Energiepotential.
Viele Frauen trauen sich das erst gar nicht
zu. Die Selektion findet beim weiblichen
Geschlecht also schon vor der eigentli-
chen Entscheidung fiir den Beruf statt
und nicht erst in der Praxis. Unternehmer
und Verkaufsleiter konnen deswegen die
Gewissheit haben, dass sich nur starke
Frauen mit Biss, Einsatzbereitschaft und
Engagement einem Vertriebsjob stellen.
Und weil das so ist, sind Frauen dort dann
in der Regel auch dem Durchschnitt ihrer
mannlichen Kollegen {iberlegen.

Natiirlich gibt es auch gute Griinde,
mannliche Vertriebler zu beschéaftigen
— auch, weil gerade bei technischen Pro-
dukten der Markt diesen mehr fachliche
Kompetenz zutraut. Innovatives Verkau-
fen baut aber auf die Potentiale beider
Geschlechter auf. Wer seinen Vertrieb op-
timieren mochte, sollte deshalb auf eine
gesunde Mischung achten. Unternehmen
sollten deswegen gezielt nach weiblichen
Verkdufern Ausschau halten und so ihre
Vertriebsabteilungen strategisch und
nachhaltig stiarken. mm
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Verkaufsmethoden.
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