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krisenmanagemeant

Unsicherheit vernichtet mehr
Umsatz als jede Wirtschaftskrise

Statt Energie auf negative Gedankenspiele zu verschwenden und standig nach dem Wetthe-

werb zu schauen, sollten KMU ihren Fokus in der aktuellen Krisenzeit auf sich selbst lenken

und nach Chancen suchen. 50 ist jetzt die ideale Zeit, um das eigene Geschaftsmodell auf
den Profstand zu stellen und kritisch zu hinterfragen, was funktioniert und was nicht.

3 Philip Semmelroch

Auch wenn weitere Lockerungen in
Aussicht gestellt werden — vorbei ist die
Corona-krise deswegen noch lange nich,
Die Wirtschaft wird sich nicht von heute
auf morgen erholen, damit milssen wir
uns abfinden. Viele mitelstindische Un-
ternehmen haben damitzo kimpfen, der
drohenden Insolverz zu enrgehen, Mit-
arbeiter sind auf Kurzarbeit und bangen
um ihre Arbeitsplaze. Allenthalben
scheint die Strategie primér aus Alwar-
ten zu bestehen. Getriebenvon der Hoff-
nung, dass die Lage wieder besser wird.
Eine positive Grundeinstellung ist per se
nariirlich nichr schlechr. Hoffnung isc das
Wichrigste — aber Hoffnung ist keine Stra-
regie. Und vor allem komme dadurch kein
Umsatzzustande.

Wir befinden uns in einer Situarion, die
essoinunserem Zeitaler noch nichr pege-
ben hat. Aber jammern, resignieren oder
schwarzmalenwird keinem Unternehmen
jerzravsdenroten Zahlen helfen. Mur Um-
setzen bringr Umsae. Narirlich sind wir
gerade alle demselben Sturm ausgesetzr,
Wasviele Unternehme r dabed jedoch iber-
sehen: Wir sizen nichr alle im selben Boot.
Jerzr kommitesdarauf an, daseigene Boot
hochseeranglich zu machen. Und am bes-

ten noch einen Aussenbordmotor anzu-
bringen, um dem Wettbewerb davonzu-
fahren. Und dieser Motor ist der Ve nirieb.

kurz & biindig

3 Unsichera VerkSufer warnichten
mehr Umsatz als jade Wirt-
schaftskrize. Gerade jetzt brau-
chen Kunden einen starken Part-
ner, der ihmen dabei hitht, fakche
Entscheidungen zu vermsiden.

¥ Die Menschen sind momentan
alle gastresst. Daher ist es wich-
tig, dass die Verkdufer nicht
nioch ihren eigenan Stress auf
den Kunden Gbertragen. Pro-
zesse milssan sauber funktionie-
ren, damit das wom Marketing
aufgebaute Expertantum auch
in der Praxis Bastand hat.

¥ Umi die Erise nicht nur zu iber-
stehen, sondern idealerweise
gestirkt daraus hervorzugehen,
miksen Unternehmen jetzt ins
Handeln kommen und alle ver-
fioghare Power in den Vertrish
stacken.

Unsicherheit bekdmpfen

Der wichtigste Schrint besteht darin, die
akruelle Sitwaton zu alzepderen Denn
wir konnen an der Krise nichis dndern.
Und es s==ht in den Sternen, wann und ob
eswieder ein leben gebenwird, das anni-
hernd sowie vor Corona sein wird. Starr
Energie auf solche Gedanke nspiele zu e r
schwenden und stindig nach dem Wetihe
werb zu schaven, sollen KMU ihren Fokus
jetzt aufsich selbst lenken und nach Chan-
cen suchen, anstan nach einem vermeint-
lich Schuldigen. Jetzrist dieideale Zeit, um
das eigene Geschiftsmodell auf den Priof-
stand zu stellen und kritisch zu hinterfra-
gen. Was funktdoniert, was funkrioniert
nicht— und passt das Angebot ibe rhaupe
nochzu den Bediirfnissen der Zielgruppe?

Was mehr als deutlich geworden ist: In
Krisen dominie rt die Irrationalitde. Men-
schen kaufen wie von Sinnen Jahres-
vorrite an Nudeln und Toilettenpapier.
Die Akrienmérke brechen ein — und die
Leute waschen ihre Autos und stuen
ihre Vorgiireen, als wenn es einen Preis
dafiir gabe. Unsicherheit verangstigt die
Menschen so sehr, dass sie gerade deswe-
gen anfangen, sich einen Ausgleich zu
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suchen. Eowas, das ihnen Sicherheit gibt.
SeiesderGedanke, bei einem monarelan-
gen Lockdown nicht hungern zu miissen
oder ein topgepflegtes Heim zu haben.
Dhese zumeist unbewusse Kompe nsation
ist auch genau der Grund dafiir, warum
Verschworungstheorien akiuell so einen
Aufwind bekommen. Sie bieen den Men-
schen erwas, das ihnen hilft, die Unsi-
cherheit zu bekimpfen. Ob das sinmvoll
isz, sieht auf einem anderen Blate. Fakt ist
allerdings, dass sich Unternehmen diese
Situation zunutze machen kinnen fiir
ihren Vertrieb. Wer jerzr schnell ist und
akrv wird, har die Maglichkeir, neus
Marktanteile zu gewinnen, wihrend der
Werthewerb die Krise lisber aussitzre.

Den Vertriehserfolg im Fokus

Grundvoraussetzung dafiir ist eine sou-
verin agierende Vertriebsmannschaft
und die Beherzigung der folgenden fiinf
Punkte, die mehr denn je iiber den Ver-
triebserfolz entscheiden:

Sicherheit bieten

durch souveriines Auftreten
Unsichere Verkiufer vernichten mehr
Umsaiz als jede Wirtschafiskrise. Gerade
jerzt brauchen Kunden einen starken
Parmer, der ihne n dabei hilft, falsche Ent-
scheidungen zu vermeiden. Kunden seh-
nen sich nach Fithrungssvirke, nach Si-
cherheit, nach einer helfenden Hand.
Und das erreichenVerkdufer nicht, indem
sie versuchen, mir Fachwissen zu glin-
zen. So lduft der Hase nicht mehr. Der
Kunde serzt Fachwissen heus voraus —
und har sich selber umfasse nd informiert.
Detailfragen sellt er hichstens dann,
wenn et den Eindruck hat, dass der Ver-
kaufer nicht Herr der Lage ist.

Verkauf gelingt gerade in Krisenzeiten
iiber die Beziehung, die persinliche Ba-
sis und die Kompeterz eines Verkaufers.
Hier sind Unrernehmen dringend aufge-
rufen, ihre Vertriebsmannschaft entspre-
chend fit zu machen. Denn den Aufirag
bekommit schlussendlich derjenige, der
dem Kunden das Gefiih] gibt, inden Han-

denvon Experten zu sein, die genauwis-
sen, was sie tun. Und auch wennesverlo-
ckend ist: bire keine Rabarte. Niedrige
Preise schaffen keine Nachfrage . Mehr ge-
tankrwird schliesslich akruell auch nichr,
obwohl das Bernzin so giinstig wie schon
lange nicht mehr ist.

Kundenbediirfnissen

mit Spezialisierung begegnen

Der Kunde mochte gerade jerzr sicher-
gehen, dass er einen Spezialisen be-
kommt. Ein Unternehmen, das genau
weiss, wo bei ihm der Schuh dritcke— und
die perfekee Losung dafor hat. Viele Ver-
kiufer tappen hier in die Falle und leiern
alles runter, was auf der Firmenwebsite
oder in der Marketingbroschiire kom-
muniziert wird. Kundenwollen aber keine
Papageien, sondernVerkiufer, die gezielt
nachfragen+Was sind die Themen, die Sie
akruell beschaftigen?s und so das The-
menspekrrum des Kunden glasklar iden-
tifizieren. Auch Unermehmen, die bisher
mit einem klassischen«BauchladensAn-
gebot gur gefahren sind, mun gue daran,
diese Strategie zu fiberdenken. Wer einen
spezifischen Schmerz verspiirt, will ge-
rade in unsicheren Zeiten auf Mummer
sicher gehen und wird den Spezialisten
imme reinem Generalisenvorziehen, um
es mal medizinisch ausudricken.

Professionalitit

im Innen und Aussen

Die Menschen sind momentan alle ge-
stresst. Daher istes wichtig, dass die Ver
kiufer nicht noch ihren eigenen Stress
auf den Kunden dberragen. Prozesse
missen sauber funktionieren, damit das
vom Marketing aufgebaute Expertentum
auch in der Praxis Bestand hat. Soll heis-
sen: Auchwennim Unternehmen gerade
Kurzarbeit herrscht, diirfen Telefone
nicht ins Leere Kingeln. Anfragen miis-
sen zeitnah be antwortetwerden und eine
gewisse Flexibilicir gegeniiber den Kun-
den dennoch méglich gemacht werden.
Star Schweigen im Walde sind Krearivi-
tit und Einsatz gefragr. Gespriche und
Beratungen lassen sich auch primaviaVi-
deotelefonie durchfithren. Es lohnt sich,
direkt noch einen Schritt weiterzuden-

ken: Irgendwann werden auch personli-
che Termine wieder miglich sein. Und
dann muss alles rundlanfen. Hier giltes,
dafiir zu sorgen, dass der erste Besuch
nichr erwa von Verunsicherung geprage
ist, sondern dank solide exerzierem Si-
cherheitskommept und selbstbewusst auf-
tretender Mitarbeiter zu einem positiven
Erlebniswird. Denn Menschen kaufen in
erster Linie Erlebnisse und Erinnerungen,
keine Produkes oder Diensteismungen.

Vertriebsoutput

mit Weiterbildung stirken

Auf die Frage, welche Weiterbildungen
denn aktuell gemacht werden, lautet die
Anrwort in fast allen Unemehmen: «Gar
keine. Dafiir kinnen wir jetzt kein Geld
ausgeben s Das istin hohem Masse be fings-
tigend. Gerade ineiner Krise sollen Unter-
nehmen alles daransetzen, ihre Mitar-
beier so fitwie moglichzu machen. Denn
derVermiebist die beste, wennnichr sogar
einzige Chance, um wieder in die Sichz-
weiie von schwarzen Zahlen zu kommen.
Was es ausserdem zu bedenken gilr: Viele
Mitarbeiter haben wochenlang im Home-
office gewessen, chne direkten Kunden-
koneakr. Wenn jetze langsam alles wieder
hochgefahren wird, miissen sie topfit sein.
Denn die Kunden sind durch die Erfahrun-
gn der lezen Wochen hochgradig sen-
sibilisiert und werden genaver hinschaven:
Wie behandelt mich mein Gegeniber,
wird auf meine Wiinsche und Bedirfnisse
eingegangen? Oberflachlichleit entseehe
durch [Tberfluss, nicht durch Mangel. Da-
her ist es jerzresserziell, den Verrieb enz-
sprechend vorzubemiten und in Positonzu
bringen, um den gestiegenen Erwarmungs-
haltungen der Kunde n gerechrzu werden.

Investieren und

neue Kaniile erobern

Durch Sparen wird niemand reich, um
das mal ganz Klar auf den Punkt zu brin-
gen. Wer jetzt investiert, kann sich bes-
ser aufstellen, fiir Sichrbarkeit sorgen
und Starke signalisieren. Viele Unter
nehmen haben ihre Mediabudgers ra-
dikal zusammengestrichen und simidi-
che Werbung ausgesetzt. Der Haken an
der Sache: Wer nicht auf sich und seine
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Problemlésungskompetenz aufmerksam
macht, kann auch nicht gefunde n wer- E Portrét
den. Die Krise ist anch eine 1 um

neue Wege zu gehen und sich auszu- Philip Semmelroth
probieren. Zum Beispiel online in Form Berater, Speaker
von verstirkter Prisenz auf Social Me- i

dia, der Beteilizung an Diskussionen, = g | Philip Semmelroth ist Inhaber und Geschaftsfuhrer
Youtube-Videos und so weiter. Immer - gines [T-Dienstleistungsunternehmere und hat in obar
mit dem Fokus, die Zielgruppe auf die- r 3 22-jihriger Tatigheit eine Systematik entwickelt, um
=m Weg zu erreichen. Um die Krise ‘ - h Firmen zu vertriebsfokussierten Unternehmen zu

nicht nur zu iiberstehen, sondern idea- ~ entwickzIn. Er hat sich darauf spezial siert, denvertrieb-

lerweise gestirkt daraus hervorzuge- lichen Efclg von Untemehmen und deren Reputation zu steigern. Zu ssinen
hen, milssen Unternehmen jetzt ins Kunden gehéren internationale Konzeme ebenso wie mittelstandische Untar-
Handeln kommen und alle verfiighare nehmen verschiedenster Branchen. Als Keynote Speaker irspiriert er welbweit
PowerindenVertrieb stecken. JederVer Menschen und zeigt, wie Erfolg plankar wird.

kaufsabschluss bestimmt jetzt iiber die
Zukunft. Es gibt keinen Masterplan fiir —
die aktmelle Simation, aussereinen: ein- Kontakt

fachmachen, Werlngernachdenkt, ab-
wigtund abwartet, wird keine besseren office@p hilip-semmelroth .com

Ergebnisse bekommen — sondern besten- wwew. philip-semmelroth.com

falls spétere. ¢




