Home CloseUp Network Marketing Livestream Podcast Bildung Lifestyle Evenis&Termine Newsletter Signin [ Joi

s UNITEDKI AN 35 fomevaaQ

Das Magazin fiir die wirklichen Macher:INNEN

Montag, Februar 8,2021

HOME CLOSEUP NETWORK MARKETING ~ LIVESTREAM PODCAST BILDUNG LIFESTYLE EVENTS & TERMINE NEWSLETTER

Warum Qualifikation und Dienstjahre tiberbewertet
werden und die Selbst-PR unterschatzt wird!

Philip Semmelroth Gber die wichtigste Fahigkeit unserer Zukunft

Kennen Sie nicht auch die Situationen, in denen wir bemerken, dass jemand mit viel Wissen und
Kompetenz vor uns steht, diese aber einfach nicht glaubhaft vermitteln kann? Diese Situation kommt
ofter vor. Die zugrunde liegende Problematik besteht darin, dass unsichere Menschen sich auf Zertifikate
stiitzen, um dadurch ihre Kompetenz zu vermitteln. Im Verkauf gilt jedoch immer: Personliche
Kompetenz schldgt Fachkompetenz, so Philip Semmelroth. Daher wird es immer wichtiger von sich als

Person tberzeugen zu kinnen.

Zu jeder Zeit missen Sie jede Form von Unsicherheit bezogen auf
lhre Person, |hr Produkt und lhre Firma vermeiden. Menschen treffen
ungern Entscheidungen, vermeiden Sie daher jedwede Irritation im
Gesprach.

Kunden kommen heute nicht mehr ohne Vorwissen zum Dienstleister. Als Beispiel nennt Semmelroth
folgende Situation eines Autohauses: Der Kaufer hat sich bereits vor dem Termin ausgiebig im Internet
informiert - welche Ausstattung es zu welchem Preis gibt, welche Features unbedingt notwendig sind,
was er sich rein optisch wiinscht und wie viel Rabatt noch méglich ware. Er kommt somit nicht mit dem
Wunsch nach Beratung zum Verkaufer sondern mit dem Wunsch nach Bestatigung seiner Recherche. Der
Verkdufer muss somit keine weiteren Details zum Auto bieten sondern muss als Mensch mit seiner
Personlichkeit (iberzeugen. Gelingt ihm das, ist der Kauf so gut wie abgeschlossen. Eine dhnliche
Situation beschreibt Semmelroth beim Arztbesuch: Es wird bereits bei Google recherchiert, auf welche
Krankheit die Symptome hinweisen, um uns das Rezept und somit die schriftliche Bestatigung der

eigenen Recherche abzuholen.

Philip Semmelroth rét, sich genau diese Aspekte bewusst zu machen. Der Kunde ist mdglicherweise
besser informiert und auf einem neueren Stand als der Verkaufer selbst. Er kommt nie ohne Vorwissen
und weist somit eine héhere Wissensbasis auf, als je zuvor. Somit stellt der Kunde den Verkaufer mit 2-3
Fragen zundchst auf die Probe, um herauszufinden, ob dieser genug Kompetenz mitbringt. Genau an
dieser Stelle ist es wichtig mit der eigenen Persdnlichkeit zu punkten, rét Semmelroth. Umso
selbstsicherer und kompetenter der Verkdufer wirkt, desto eher gibt der Kdufer sich dem Gefiihl der

Kompetenz hin.

Die wahrgenommene Kompetenz ist somit ausschlaggebend fiir die
Entscheidung, ob wir einen Verkaufer als geeignet empfinden oder
nicht.

Es ist fast unméglich die Kompetenz vor einer Zusammenarbeit zu beurteilen. Schlieflich wiirde eine
kompetente Bewertung bedeuten, dass Sie sich bereits so stark in ein Thema eingearbeitet haben, dass
Sie die Aufgabe nicht mehr abgeben miissen sondern diese aufgrund ihres Wissens selber bearbeiten
kénnten. Stellen Sie sich einmal vor, jemand fragt Sie ,,Kannst Du abschétzen, ob Dein Steuerberater
kompetent ist? Kennst Du das Steuerrecht mit all seinen Facetten?”. Sie werden vermutlich mit nein
antworten. Das bedeutet im Umkehrschluss, dass Sie lediglich beurteilen wie kompetent der
Steuerberater wirkt, da Sie selbst die Materie nicht ausreichend kennen.

So verhilt es sich nach Semmelroth aber nicht nur bei Dienstleistungen. Auch Produkte, die gekonnt in
Szene gesetzt werden, werden eher gekauft als solche die nie in Erscheinung treten. Produkte, hinter
denen eine Persdnlichkeit mit ihrem Namen steht, werden dazu noch mehr als glaubwiirdig und
qualitativ eingeschatzt. So zweifeln Sie die Qualitdt von Haribo nicht an, wenn jemand wie Thomas
Gottschalk dafiir wirbt.

Somit kann jeder seine Karrierechancen massiv erhdhen, wenn er gezeigt bekommt, wie er sich selbst
besser verkaufen kann, so Semmelroth. Es wird auch bei einem Firmenwechsel nicht beurteilt, wie
qualitativ eine Person wirklich arbeitet, sondern welchen Eindruck Sie bei den Gesprachen vermittelt
hat. Selbiges gilt natiirlich auch fiir den Chef des Unternehmens. Strahlt dieser besonders viel
Personlichkeit aus, kann auch die fachliche Kompetenz mangelhaft sein, dafiir hat er schlielich
Mitarbeiter.

Jedes Gesprach ist somit ein Verkaufsgesprach. Entweder mochten Sie eine Dienstleistung oder ein
Produkt verkaufen oder eben Sie sich. Am Ende z3hlt es zundchst den Kunden von ihrer Kompetenz zu
liberzeugen. Wie qualitativ Sie wirklich arbeiten wird der Kunde erst bemerken, wenn er sich bereits fiir
Sie entscheiden hat. Das soll natiirlich nicht bedeuten, dass Sie nun nicht mehr qualitativ arbeiten
miissen aber Sie werden einen Kunden nie liberzeugen kénnen, wenn Sie nicht zunédchst eine Chance

dazu erhalten.

Bauen Sie im Vorfeld Vertrauen auf, arbeiten Sie an ihrem Selbstvertrauen und
vermitteln Sie Flihrungskompetenzen. Das sorgt dafir, dass Sie weniger
hinterfragt werden und immer 6fter die Moglichkeit bekommen ihre fachlichen
Kompetenzen auch wirklich beweisen zu kénnen.

Aussagen des Autors und des Interviewpartners geben nicht unbedingt die Meinung der Redaktion und

des Verlags wieder.
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