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GASTKOMMENTAR

Anleitung zum Nullumsatz
Selten eignet sich ein The-

ma so für nachhaltigen
Misserfolg im Unterneh -

men wie schlechte Verkaufs-
dienstleistung am Point of
Sale. Diese Anleitung garan-
tiert Ihnen bei konsequenter
Befolgung herausragende Er-
gebnisse. Die folgen den fünf
Gebote führen zuverlässig
zum Nullumsatz: Ändern Sie
einfach Ihre Sicht der Dinge.

Gebot eins. Sehen Sie Freund-
lichkeit als das, was sie wirk-
lich ist: eine gefährliche Ge-
müts verwirrung. Schließlich
ist der Kunde zu Ihnen ge-
kommen, nicht umgekehrt.
Machen wir uns nichts vor,
ohne Sie als Verkäufer geht’s
nicht. Wer will also was von
wem? Es gilt, den Kunden nach
Strich und Faden vorzuführen.
Wozu freundlich sein, wenn
man so o�ensichtlich ge-
braucht wird? Spielen Sie die-
se Macht aus. Es ist ein herrli-
ches Gefühl, eigenes Unwohl -
sein an anderen auslassen zu
können. Halten Sie sich nicht
zurück, Ihre seelische Ge-
sundheit braucht das Ventil.

Gebot zwei. Sehen Sie Zu-
ständ igkeit als das, was sie
wirklich ist: für Sie unzutref-
fend. Es gibt selten schönere
Momente im Leben eines Ver-
käufers als diejenigen, in de-
nen man voll Inbrunst be-
haupten kann, für eine be-
stimmte Fragestellung oder
ein Produkt nicht zuständig
zu sein. Lassen Sie den Fra-
genden einfach mit einem
Achselzucken zurück oder
verweisen Sie am besten zur
Konkurrenz. Er wird einen an-
deren Verkäufer �nden, der
seine Zeit mit ihm ver-
schwenden will. Unzustän-
digkeit ist der eleganteste
Schutz vor Belästigungen al-
ler Art. Wer nicht zuständig
ist, kann auch nicht verant-
wortlich sein. Wer nicht ver-

antwortlich ist, hat ein unbe-
schwertes Leben.

Gebot drei. Sehen Sie gutes
Auftreten und gep�egtes
 Äußeres als das, was es wirk-
lich ist: Warmwasserver-
schwendung. Man kauft das
Produkt, nicht den Verkäufer.
Nichts ist authentischer als
Körpergeruch. Wer so hart

am Nullumsatz arbeitet wie
Sie, darf auch danach riechen.
Sie arbeiten im Verkauf und
nicht als Duschgel-Tester. Er-
gänzend emp�ehlt sich Ket-
tenrauchen. Erst die Ver-
schmelzung von Eigenduft
mit kaltem Rauch in der Be-
kleidung verleiht Ihrem Auf-
tritt die richtige Würze. Ex-
perten arbeiten mit kosmeti-

schen Düften als Trockendu-
sche. Mehrmalige Anwen-
dung erzeugt ein Gemisch,
das Ihre Präsenz im Raum
erst so richtig zur Geltung
bringt.

Gebot vier. Sehen Sie das ak-
tive Ansprechen des Kunden
als das, was es wirklich ist:
Aufdringlichkeit. Wer etwas
von Ihnen will, wird Sie schon
�nden. Grüßen Sie keinesfalls,
dieses Verhalten provoziert
ein Gespräch. Betrachten Sie
bei Herannahen eines Kunden
die Fugen der Boden�iesen

oder den eleganten Knoten
Ihrer Schuhbänder. Das
Unheil wird schon an Ih-

nen vorüberziehen. Soll-
te diese Methode

nicht zum ge-
wünschten Null-

umsatz führen,
entfernen Sie sich

schnellstmög-
lich: Dringende
Termine oder

die wohlver-
diente Pause, da ist
leider nichts zu ma-
chen.

Gebot fünf. Sehen
Sie sich selbst als
das, was Sie wirk-
lich sind: ein genia-

ler Verkäufer. Nie-
mals dürfen Sie ver-

gessen, dass der si-
cherste Weg zum Null-

umsatz über Ihr Selbstver-
ständnis führt. Seien Sie rest-
los von sich überzeugt, und
betrachten Sie jeden Kunden
als Störfaktor. Sie bleiben
nachhaltig in Erinnerung.

Spielen Sie als Verkäufer ihre Macht über den Kunden aus
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