
Der empathische Verkäufer gewinnt 
Persönlichkeitsentwicklung verkauft 

»Schau mal, der kleine Junge da hinten, der 

wird bestimmt mal ein guter Verkäufer!« Wenn 
wir jetzt nach dem Grund fragen, dann ist die 
klare Antwort: »Er kann gut reden.« Muss ein 
guter Verkäufer wirklich gut reden können? 
Oder muss er nicht viel eher hoch empathisch 
sein, andere Menschen in der Tiefe verstehen und 

losungs- sowie abschlussorientiert kommunizie- 
ren können? 

Echte Kompetenz bei Verkäufern bemessen wir 
an den richtigen Fragen, nicht an den richtigen 
Aussagen. Wir Menschen haben jede Menge 

Denkmuster und Glaubenssätze an denen wir 
festhalten. Gerade in Bezug auf das Verkaufen. 

Das Resultat sind Verkaufsgespräche, die noch 

viel Luft nach oben haben. Wir halten so stark 
an diesen Denkmustern fest, weil wir glauben: 
»Da es alle machen, ist es normal und vor allem 
richtig.« Unser Gefühl sagt aber etwas anderes. 

Für viele Verkäufer fühlt sich verkaufen un- 
glaublich schwer an. Sie spüren einen enormen 
Erfolgsdruck. Schlimmstenfalls sind sie mit ih- 
rem Kunden nicht mehr auf Augenhöhe und be- 
ten Produktmerkmale runter. Dabei gibt es effi- 

zientere Wege des Verkaufens, die 

oft gar nicht bemerkt werden: die 

des empathischen Verkaufens. Da- 

fiir miissen wir etwas vermeintlich 
sehr schweres schaffen: auf unser 
Gefiihl héren. 

Wir brauchen Verkäufer mit einer 
großen Empathie, Verkäufer mit 
einer guten Intuition. Verkiufer, 

die Menschen wirklich verste- 
hen. Diese seltene Art Verkäufer 
hilft seinen Kunden, die wahren, 

die oft unbewussten Kaufmotive 
zu ergriinden. Diese Art Verkäu- 
fer ist in der Lage, in Kiirze eine 

starke Beziehung aufzubauen und 
nimmt den Kunden mit auf eine 
Reise zu einer Losung, die wirkli- 
chen Mehrwert stiftet. Dann sind 
wir mitten in der Personlichkeits- 
entwicklung. Eine spannende Rei- 
se vom Produktdatenblattzitierer 
zum empathischen Verkiufer. 

Uber den Autor: 

Dirk Stocker ist einer der besten Verkaufs- 

trainer Deutschlands. Er ist der »Klar- 
heitsbringer« in Unternehmen. Zu seinen 

Kunden zihlen mittelstindische Unter- 
nehmen und Konzerne wie die Bitburger 
Braugruppe, 1851, Deutsche Apotheker- 
und Arztebank, Mitsubishi Gabelstapler 
und andere. 
Sein Credo: »Es ist Zeit fiir eine neue Ara 
des Verkaufens! Werteorientiertes und 
abschlusssicheres Verkaufen braucht Ver- 
stand, Herz und Seele. Alles fingt damit 
an, den Menschen wirklich verstehen zu 

wollen.« Nur so entstehen echte Win-Win- 
Situationen. Nur dann ist ein Geschdft 

wirklich ein Geschäft. 
In seinen Workshops, Verkaufstrainings 
und Vortrigen hilft Dirk Stocker seinen 
Kunden dabei, Verkaufen und Kommuni- 

kation leichter und stressfreier zu machen 
- und damit auf natiirliche Weise erfolg- 
reicher. Dabei legt er grofien Wert auf die 
Personlichkeitsentwicklung seiner Teil- 
nehmer. Denn ohne starke Persönlichkeit, 

kein starker Verkauf! 
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