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5 Umsatz-Boosts fur 2020

’.. aufig fehlt im Alltagsge-
e0c0cccce schaft die Zeit, sich um

(] . o

) wirklich  umsatzprodu-
zierende MaRnahmen zu kiim-

mern. Wir haben funf konkrete Tipps, damit
2020 auch zu deinem Umsatzjahr wird.

o Zielsetzung

Um beharrlich am Ball zu bleiben, musst du dich wirklich fiir die Umsatzsteigerung ent-
scheiden. Gedanken oder gar Aussagen wie ,Ich hatte gerne mehr Umsatz" oder ,,Es
ware schon sehr schon, wenn ich im ndchsten Jahr mehr Umsatz generiere, aber wenn
nicht, ware es auch nicht schlimm* bringen dich nicht wirklich weiter. Also: Um wieviel
willst du deinen Umsatz im ndchsten Jahr steigern? Es ist nun spannend, wie beschei-
den (oder realistisch?) du bei deiner Zielsetzung bist. Rein logisch betrachtet, kannst du

dir sicherlich vorstellen, dass ein anderer Handlungsdruck entsteht, wenn du deinen -
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Umsatz von 100.000 Euro auf 120.000 Euro erhohen willst oder planst, diesen auf
300.000 Euro zu verdreifachen. Natirlich sollte deine Zielsetzung auch von deinen Ka-
pazitdten und vom Markt selbst abhdngig sein — aber tendenziell sind die meisten Un-

ternehmer zu bescheiden und geben sich mit Mickey-Mouse-Zielen zufrieden.

Solltest du Kollegen haben, die diesen Umsatz auch beeinflussen konnen, ist es wichtig,
dass du das Umsatzziel nicht einfach nur vorgibst — sondern mit diesen gemeinsam ver-
einbarst. Denn wenn du der einzige von zehn Personen bist, der den Umsatz verdreifa-
chen mochte — und alle anderen sind mit dem derzeitigen Umsatz zufrieden - wirst du

nicht wirklich weiterkommen.

9 Analyse

» Woher kommen tatsdchlich deine bisherigen Umsdtze?

» Mit wem konntest du eigentlich noch mehr Umsatz machen?

> Kann es sein, dass du in einer Branche schon sehr erfolgreich bist, es dort aber immer
noch viele potentielle Kunden gibt, die dich gar nicht kennen?

» Wenn du unterschiedliche Produkte und Dienstleistungen hast — welche laufen besser

und warum? Was kannst du weiter ausbauen?

Getreu dem Motto ,Starken starken" wirst du dort mit hoher Wahrscheinlichkeit leich-
ter weitere Kunden gewinnen konnen als bei der Akquise von Unternehmen, in deren
Branche du noch gar nicht erfolgreich tdtig gewesen bist. Also: Wo glaubt man bereits
an deine Kompetenz? Wo findest du noch leichter Zugang? Analysiere ganz genau, damit

du auch gezielt Akquise betreiben kannst.
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e Eindeutigkeit

Wenn jemand auf deiner Webseite ist, deine Unternehmensbroschire liest oder mit dir
spricht — spurt dieser, dass du wirklich zu ihm passt? Denn Verkaufer sind nicht nur da-
fur verantwortlich, was sie verkaufen, sondern auch fir das, was sie nicht verkaufen.
Ein Verkdaufer darf nicht etwas verkaufen, von dem er selbst schon weiR, dass die im
Kundengesprdch in Aussicht gestellten Ziele ohnehin nicht erreicht werden. Moglicher-

weise stoRt eine klare Positionierung manche Unternehmen oder Kunden ab, dennoch:

»Sei nicht austauschbar, sondern habe Mut, gegebe-
nenfalls auch zu polarisieren.«

Denn wenn potenzielle Kunden nicht anstrengungsarm erkennen konnen, warum du

die beste Wahl bist, wirst du den Verkaufsabschluss nur unnotig erschweren.

@ Konsequenz

Trenne dich von Idioten! Es gibt so manche Dienstleister, die Gber Erfolg reden konnen,
den Erfolg aber schuldig bleiben. Gutglaubige Menschen denken: Wenn jemand gutes
Geld verlangt, kann er auch etwas. Dem ist aber oft nicht so. Hab also Mut und trenne
dich hemmungslos von Dienstleistern, die nicht deinen professionellen Anspruch wi-
derspiegeln. Sie konnen gerne deine Mitbewerber ruinieren. Aber wenn du wirklich
nach vorne willst, brauchst du fahige Leute. Stelle also bereits vor Beginn der Zusam-
menarbeit sehr kritische Fragen, schaue dir nicht nur Referenzen an, sondern melde dich

ebenso bei den Referenzgebern. Und lasse gegebenenfalls Vertrage rechtlich prifen.

-
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6 Akquise

Wer mehr Umsatz will, muss mehr ver-
kaufen. Dies gelingt iiber neue Kunden, . Verkaufserfolg:
Die 5 Credos von Top-

hohere Preise beziehungsweise niedrigere . . L
5 : Verkaufern [Praxistipp]

Rabatte als auch iiber eine starkere Bevor-
ratung bestehender Kunden. Probiere im Artikel lesen
Bereich Marketing vieles aus.

Aber das Wichtigste: Greife ofter zum Telefon! Die meisten wollen gerne verkaufen, ver-
stecken sich jedoch hinter E-Mails. Aber: Auch in der Zukunft werden Menschen von
Menschen kaufen! Und wenn du dem Kunden einfach aufgrund seiner E-Mail-Anfrage
ein Angebot per E-Mail schickst, kommst du bei diesem nunmal anders riiber als ein
Mitbewerber, der auch mal zum Telefon greift, sich authentisch vorstellt, mit dem Kun-
den spricht — und somit im Idealfall sogar ein besseres, weil personlicheres und pas-

senderes Angebot macht.

Beschaftige dich regelmadRig mit verkaufsrelevantem Wissen, setze es um und zeig dich.

Denn Kunden konnen nur von denen

kaufen, die sie kennen. Dazu reichen oft §Autor: Oliver Schumacher

Ehrlichkeit verkauft.
Das ist das Credo des
. Verkaufstrainers und
vielfachen Autors

. : - Oliver Schumacher. :
WelseaufMeSSen 0der|(0ngressen. . :....000000000000000000000000000000000.0:

nicht nur Anzeigen on- und offline, son-
dern es ist auch erforderlich, dass du dort

bist, wo deine Kunden sind — beispiels-
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Blick ins Buch: Unsere Rezensionen

eo00ees’ genauer unter die Lupe. 0b sich der Buchkauf fiir dich lohnt
oder nicht, erfahrst du in unseren Rezensionen.

%, RegelméBig nehmen wir Neuerscheinungen auf dem Markt

,Denkfallen vermeiden”
Wie schaffe ich das?

+Komm doch mal runter”
Souverdn mit Arger umgehen

Lesen 1
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Du willst dein Buch
bewerben?

Schreib uns:

NOCh mEhI‘ BUChtippS werbung@unternehmer.de

Christian Spancken

DIGITAL
DENKEN

STATT UMSATZ
VERSCHENKEN

Q-ié‘z

Online-Strategien
fur den Mittelstand

Bei Anruf Umsatz: 80 Tipps fur
profitable Vertriebstelefonate

Kundenkommunikation 4.0 meint nicht nur Mails

Oder ruf an unter:
0911-37750-333

Digital denken statt Umsatz
verschenken

Ein praxisnaher Ratgeber, der das Potenzial der
Digitalisierung fur den Mittelstand aufzeigt.

Gebundene Ausgabe: 224 Seiten
Preis: 20,00 €

>1> Auf Amazon ansehen

WHITEBOOKS

& Messenger, sondern auc.h Video- & Audio-Chats. BEI Aanf
Gebundene Ausgabe: 392 Seiten UmsatZ

Preis: 29,90 €

>1> Auf Amazon ansehen et
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Sturkopf-Alarm: 5 Abwehrmuster

ein Problem schildern, einen
Sachverhalt darlegen und stoRt
nur auf Widerstand?

% D u bist in einem Meeting, du willst

q

Kennst du die Situation? Bis dir irgendwann der Kragen platzt? Oder vielleicht im Pri-
vaten, wenn du deinem Partner etwas vermitteln mochtest und dein Schatz begreift es
einfach nicht? Du wirst immer emotionaler und am Ende stellst du fest: Die Situation

eskaliert, ohne dass du einen Schritt weitergekommen bist.

Willkommen im Club der realen Menschen! Gestattet, unser ganz normales ureigenstes
angeborenes menschliches Verhalten. Je groRer unsere Emotionen sind, umso weniger

ist unser prafrontaler Cortex in der Lage, rational zu agieren. Die Amygdala ibernimmt -

13



L') unternehmer.de KONFLIKTE |

News - Expertenwissen - Praxistipps

das Kommando und schon sind wir einfach nur noch Opfer unserer Triebe. Wir reagieren
unwirsch. Ein falsches Wort zum ungtnstigen Zeitpunkt und wir machen die Schotten
dicht. Umgekehrt dringen auch wir manchmal nicht zu jemandem durch. Dabei wiirde
manches gemeinsam leichter gelingen — vorausgesetzt unser Gesprachspartner ist uns
und unserem Anliegen gegenuber aufge-

schlossen. Bedingung dafiir ist, dass wir Konflikte im Team?
So verbesserst du die

rauskommen aus der Emotion. Wie? Ganz ) .
Zusammenarbeit [+Video]

einfach: Schaffe Abstand! Wenn du in ei-

nem Meeting bist, verabschiede dich fiir Artikel lesen
zwei Minuten. Geh vor die Tur, um Luft

zu holen - oder einfach kurz zur Toilette.

Und dann Gberlegst du, was gerade passiert ist. Zieh dich raus aus der Situation! Wir

zeigen dir die funf typischen Muster der Abwehr.

0 Leugnen des Problems

Was tun, wenn einfach nur verneint wird, dass es ein Problem gibt? Da kann man leider
nicht viel machen, auRer du hast Beweise. Zahlen, Daten, Fakten helfen immer. Zuge-
geben, in emotionalen Situationen ist genau das schwer — aber gerade, wenn es um

Emotionen geht, sind auch Geflhle durchaus Fakten, die es ernst zu nehmen gilt.

Wenn du im Firmenkontext unterwegs bist, beobachte und - vor allem - notiere alles
genau. Es ist etwas vollig anderes, ob du behauptest: , Immer kommst du zu spat”,
oder wenn du sagen kannst: ,,Hey, in den letzten drei Meetings haben wir jeweils eine

viertel Stunde auf dich gewartet”. Achtung: Auf ,Scharfmacher" wie ,,immer", ,alle” -

14
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oder ,nie" reagieren Gesprachspartner oft sehr emotional. Eine klare Aussage wie ,In
den letzten drei Meetings haben wir einmal zehn, einmal finfzehn und einmal sogar
zwanzig Minuten auf dich gewartet" ist nichts, was die gleiche Person einfach so vom
Tisch fegen kann. Heilt: Die einzige Moglichkeit, einem - im Fachjargon - "Denial", also

einem Leugner zu widersprechen, ist es, Zahlen, Daten, Fakten parat zu haben.

»Die einzige Moglichkeit, einem Leugner zu
widersprechen, ist es, Zahlen Daten und
Fakten parat zu haben.«

9 Das ist doch nicht der Rede wert!

Was, wenn dir vorgeworfen wird, dass du aus einer Micke einen Elefanten machst? Klar
ist es nicht wild, wenn jemand zu spat kommt, aber wenn deswegen ein Kundentermin
platzt oder der Kollege, der mit dem Ergebnis aus einem Meeting weiterarbeiten muss,
in Zeitstress kommt, dann ist das schlichtweg schlecht. Ob das dann ein Elefant ist, muss
jeder selbst entscheiden. Wichtig ist es, dem anderen in jedem Fall die Konsequenzen
aufzuzeigen, denn nicht der reine Sachverhalt, sondern nur die Konsequenzen - so-

wohl die Fakten als auch die emotionalen Aspekte — machen ein Problem handhabbar.

@ Ist doch nicht meine Schuld!

Was tun, wenn immer die anderen die Schuldigen sind? Wir alle kennen Menschen,
die schnell die Schuld bei anderen suchen: ,,... die Ampeln waren alle rot, der Zug ist

entgleist oder oder ..." In solch einem Fall weist du auf den eigenen Anteil hin, indem -

15
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du fragst: ,Wie, du hast noch auf die Lieferung von Anna gewartet? Weil3 Anna, dass sie
liefern sollte? Hast du's ihr gemailt? Hat sie dir bestdtigt, dass sie es tun wird? Weil sie,
wie dringend die Situation ist?" Indem wir den spezifischen Anteil der anderen Betei-

ligten tberprifen, weisen wir darauf hin, dass es um eine gemeinsame Losung geht.

@ Das schaffe ich alleine niemals ...

Was tun, wenn das Problem wie ein unbezwingbarer Berg erscheint? Die einzige Situ-
ation, in der du Hilfe anbieten solltest, ist die, wenn das Problem wirklich zu groR ist:
»0h mein Gott, ich habe doch keine Ahnung von Excel und diesen ganzen Spalten ...
ich versteh gar nicht, wie das funktioniert und wo's langgeht.” Dann ist es wichtig, den
Berg einfach in kleine Etappen zu teilen und Hilfe zur Selbsthilfe zu geben. Ein Excel-

Seminar kann das Problem beispielsweise klein(er) machen.

~ C L i :
»1a - das Ist ein Problem! : Autorin: Dr. Marion Bourgeois

Sie bringt Menschen in ¢
die Selbstverantwor-
A tung & Unternehmen

) zum Kulturwandel.

, _ : B - drbourgeois.de :
Das Erkennen ist der erste Schritt. .

Wenn du das horst, dann ist alles gut,
und du kannst gemeinsam mit deinem

Gesprdchspartner an der Losung arbeiten.

ANZEIGE

Angebote vergleichen “ﬂ"
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Demenz-Risiko senken: Das kann vorbeugen

~ LudenTipps
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Bist du Experte? Mach den Test!

e,

'.. ir stellen unser |
eeccccece Llicht unter den
o Scheffel und war-

ten, bis uns jemand zum
Experten ernannt hat. An- :
statt das selbst zu tun. Wieso eigentlich? | | IRSE 1y

Experte sein. Wer mochte das nicht? Von anderen als Experte bezeichnet werden. Das ist

wahrscheinlich eine der groRten Auszeichnungen. Dann hast du's geschafft.

Doch leider ist die traurige Wahrheit die, dass wir uns damit von anderen abhdngig ma-
chen. Wir heben uns nicht selbst hervor und bezeichnen uns als Experte — Nein! Warum
trauen wir es uns nicht zu, als Experte wahrgenommen zu werden und uns vor allem
auch selbst so zu sehen? Wenn du wissen willst, woran du einen Experten erkennst und

vor allem, ob du selbst wirklich Experte bist, dann mach den folgenden Test. -

18
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0 Hast du Spezialwissen?

Wenn du Uber Spezialwissen verfligst, dann hast du ausgepragtes Wissen in einem be-
stimmten Bereich. Mehr Wissen als der Durchschnitt der Bevolkerung. Du bist fasziniert
von einem Thema, das dich nicht mehr losldsst. Das dich packt, weil es fur dich eben
keine Arbeit ist, sondern eine Lebenseinstellung. Wenn du dir nicht sicher bist, ob du
50 ein Spezialwissen zu einem bestimmten Thema hast, dann tberlege dir, zu welchen

Themen du oft von Freunden befragt wirst:

» Mit welchen Fragen wirst du Uberhauft?

» Welche Informationen will dein Umfeld immer wieder von dir horen?

Dabei ist es wirklich wichtig, dass du dich nicht nur auf deine erlernten Fahigkeiten
beschrankst. Also das Wissen, das du wahrend deiner Aus- und Weiterbildungen ange-
sammelt hast. Oft ist es eine Kombination aus erlerntem Wissen und dem Wissen, das

du dir aufgrund deiner Lebenserfahrung aneignen konntest.

@ Willst du unterstiitzen?

Eines der essentiellsten Dinge, die dich wirklich zum Experten machen, ist der Wille,
dein Wissen nicht fur dich zu behalten. Du willst als Unternehmer etwas bewegen.

Du willst Menschen helfen, die an einem bestimmten Punkt in ihrem Leben sind und -

»Was dich wirklich zum Experten macht: Dass du dein
Wissen teilen mochtest.«

19
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nicht mehr weiterwissen. Die echte Hilfe brauchen und auch bereit sind, diese Leistun-
gen entsprechend zu honorieren. Du willst diese Menschen mit deinem Wissen weiter-
bringen. Egal ob du sie dabei unterstltzt, ein Unternehmen zu griinden oder endlich
wieder durchzuschlafen. Es ist vollig belanglos, welches Wissen du teilen willst, wichtig

ist nur, dass du helfen willst und nicht den Profitgedanken in den Vordergrund stellst.

e Hast du eine Vision?

Selbstpositionie-

Ein Experte hat eine Vision. Schon

rung: Wie du dich als
wieder ein Fremdwort. Was bedeu- Experte vermarktest

tet denn Vision? Die Vision ist dein .
Artikel lesen “

» Warum willst du mit deinem Spezialwissen deinen Kunden helfen?

"Warum";

» Was mochtest du mit deinem Unternehmen erreichen?

» Wofur willst du in Zukunft stehen?

Jeder Unternehmer braucht eine Vision. Das groBe Warum, das ihn antreibt und jeden

Tag motiviert. Damit er fokussiert und voller Elan an seinem Unternehmen arbeitet.

@ Glaubst du an dich selbst?

Es ist toll, wenn du die ersten vier Parameter bereits abdeckst. Wenn du tber Spezial-
wissen verfligst, deinen Kunden wirklich weiterhelfen willst und eine Vision mit deinem
Unternehmen verfolgst. Doch das alles wird nichts nttzen, um dich als Experte zu posi-

tionieren, wenn du dich und dein KOnnen immer wieder in Frage stellst.

20


https://unternehmer.de/management-people-skills/216098-selbstpositionierung-als-experte?utm_source=unternehmer.de&utm_campaign=191127&utm_medium=ep&utm_term=extra&utm_content=artikel

Ll)unternehmer.de SELBSTMARKETING |

News - Expertenwissen - Praxistipps

Von klein auf lernen wir, uns in der Gesellschaft nicht in den Mittelpunkt zu drangen.
Nicht hervorzustechen und schon gar nicht aufzufallen - egal ob positiv oder negativ.
Viele wurden so erzogen und glauben nicht an sich und ihre Fahigkeiten. lhre Fahig-
keiten als Experten und Unternehmer. Wir denken, wir seien nicht gut genug. Doch es
ist unabdingbar, dass du an dich selbst glaubst. Denn wenn du es schon nicht tust, wer

sollte es dann tun?

@ Bildest du dich weiter?

Wir trauen es uns nicht zu, uns selbst als Experte zu bezeichnen. Wir sehen uns selbst
gar nicht als Experte. Obwohl wir doch bereits mehrere akademische Abschlisse und
etliche Weiterbildung vorweisen konnen. Und jemand, der so viel Spezialwissen besitzt

— und das nachweislich -, soll kein Experte sein? Warum?

Du zweifelst oft an dir selbst, weil du nicht davon tiberzeugt bist, gut genug zu sein und
alles zu wissen. AuRerdem konnte es da ja noch jemand anderen geben, der auf dem-
selben Gebiet viel besser ist. Schade, wenn du so denkst. Auch wenn du noch nicht alles

weilt, kannst du deinen Kunden mit dem bereits angesammelten Wissen weiterhelfen.

Es ist wichtig, dass du nicht stagnierst, .. )
+ Autorin: Bianca Sinn

an deinem Spezialgebiet dranbleibst und

- '% Bianca ist Business (oach

| fiir Mindset & Strategie.
ingd S hilft dir dabei, Selbst-
= 2weifel zu besiegen. :

. . : v - biancasinn.com .
delnem Geblet. . :0.....0...0..0..O...O..O......O......O.:

dich stetig weiterbildest. Tausche dich
aus und lerne Neues dazu - dann bist

und bleibst du unbestrittener Experte auf €
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https://biancasinn.com/

views findest du echten Mehrwert fir dich und dein Busi-
ness. Hier gibt es geballtes Insiderwissen kurz und bundig.

%, |<eine Lust auf platte Werbung? In unseren Experten-Inter-

Zum Interview

Du willst noch mehr exklusiven Content?

Jetzt Mitglied Werden!


https://steadyhq.com/de/unternehmer-de
https://unternehmer.de/interview/228373-recruiting-interview?utm_source=unternehmer.de&utm_campaign=191127&utm_medium=ep&utm_term=extra&utm_content=artikel
https://unternehmer.de/interview/223594-charisma-interview?utm_source=unternehmer.de&utm_campaign=191127&utm_medium=ep&utm_term=extra&utm_content=artikel

... oder einfach anrufen unter;
zum Anfrageformular

unternehmer.de
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