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Crfolgreich verkaufen

Verkaufen ist mehr als nur eine Frage der Selbstdarstellung. Wichtige und niitzliche Verkaufstechniken sind
gut erlernbar und erleichtern die gezielte Argumentation - auch fiir Steuerberater.
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Menschen, die sich und ihre Fahigkeiten gut
verkaufen konnen, beeindrucken ihr Gegen-
uber - das gilt beruflich wie privat. Beim
Verkauf kommt es unter anderem darauf an,
sich selbst und das Produkt professionell zu
prasentieren. Erlernbare und erprobte Ver-
kaufstechniken helfen dabei.

Die beratende Branche ist eine der letzten
Bastionen, die aktiv ihre Dienstleistungen
verkaufen muss. SchlieBlich ist es auch fir
Mandanten tiber das Internet moglich, unter-
schiedliche Anbieter und deren Leistungen
miteinander zu vergleichen. Fachkompetenz
und Personlichkeit in Kombination mit [hrer
Beratungsleistung, machen Sie als Steuerbe-
rater zur Marke, die Sie verkaufen und posi-
tionieren missen.

Ein Beispiel: Sie erkundigen sich bei Freun-
den Uber ein gutes Fitnessstudio und erfahren
drei Namen. Nur zwei der drei Unternehmen
haben aber eine Homepage, womit eines der
Fitnesshduser wegfallt. Die beiden anderen
werden Sie sich dann im Internet genauer
ansehen. Thre Entscheidung fiir einen der

www.steuer-consultant.de

Anbieter beeinflussen hier einfache Fakto-
ren wie Aufmachung, Informationen oder
der Nutzen, den Sie von dieser Homepage
haben. Genauso verhalten sich Mandanten,
wenn sie nach einem neuen Steuerberater
suchen. Der Mandant wechselt den Berater
heute relativ schnell.

Auch fiir Steuerberater ist der
Verkauf Teil des Tagesgeschifts
Verkaufen selbst gehort heute fiir Steuerbe-
rater genauso zum Tagesgeschift wie etwa
die Bilanzanalyse. Aber die ibliche Mundpro-
paganda braucht heute mehr Unterstiitzung
durch professionelle Verkaufstechniken. Ins-
besondere bei dhnlichen Leistungen entschei-
det oft eine gute Verpackung tiber den Ver-
kaufserfolg. Gezielte Nutzenargumentation
ist hier sinnvoll, wenn der Steuerberater die
Bedtrfnisse seiner Mandanten kennt. Finden
Sie heraus, was Ihre Klientel will:

1. Gute und griffige Prasentationen

2. Betreuung

3. Wenig Arbeit mit finanziellen Dingen

4. Ansprechpartner, die er stdndig kontaktie-
ren kann, oder die Chance, sich selbst rund
um die Uhr zu informieren.

Haben Sie die Vorlieben Ihres Klienten he-
rausgefunden, haben Sie bereits die wichtigs-
te Hiirde fiir ein Verkaufsgesprach genom-
men. Mit den Antworten konnen Sie wahrend
der Beratung nutzenoptimiert argumentieren
und speziell auf ihn zugeschnittene Leistun-
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gen verkaufen. Beispielsweise wird ein Frei-
berufler einen elektronischen Eingaben-Aus-
gaben-Manager sicher gerne verwenden. Sein
Vorteil liegt dabei in der optimalen Struktur
seiner Einnahmen und Ausgaben.

Sie haben damit etwas zusitzlich verkauft
und konnen sich beim nédchsten Mal {iber
einen Ubersichtlichen Datensatz seiner
Finanzen freuen.

Bei giinstigen Gelegenheiten iliber
neue Beratungsangebote sprechen
Kommunizieren Sie Thr Angebot an zuséitz-
lichen Beratungsfeldern, wann immer sich
Ihnen die Gelegenheit bietet. Daflir eignen
sich Tagungen, Mandantenveranstaltun-
gen oder Informationsveranstaltungen von
Kreditinstituten. Eine gute Plattform dafiir
kann, neben Threr Homepage, eine anspre-
chend gestaltete Kanzleibroschiire mit Threm
Leistungsspektrum sein. Damit heben Sie
sich von Ihren Kollegen ab und tiberzeugen
nicht nur Ihre bestehenden Mandanten von
der Wahl ihres Steuerberaters. Sie beweisen
auch Ihren potenziellen Mandanten Ihre
Qualitdten und unterstreichen somit Thren
Servicegedanken.

Wihrend der Beratung miissen Sie natiirlich
keinen Fragenkatalog durchgehen. Sich ein
leichtes Konzept fiir das Gesprach im Vor-
feld zu Uberlegen, ist aber sicher von Vorteil.
Die gute Vorbereitung auf ein Mandantenge-
sprach ist bekanntlich der halbe Erfolg.
Fragen Sie Thren Mandanten was ihm wich-
tig ist, welche Bereiche fiir ihn besonders
interessant sind und was er iberhaupt nicht
bendtigt. Offen gestellte Fragen bringen
Ihnen schnell einen Einblick in die Situation
des Mandanten. Mit einer Bilanzprasentati-
on, etwa Uber einen Beamer, erzeugen Sie
einen professionellen Eindruck. Ihr Mandant
erfahrt in einfacher und plakativer Weise wie
es in den néchsten Jahren mit seinem Betrieb
weitergeht.

Ein kleiner Tipp: Sprechen Sie nie von Kos-
ten. ,Investition“ klingt in den Ohren der
Mandanten viel freundlicher und lasst sich
auch einfacher in die Nutzenargumentation

fiir ein Zusatzprodukt einbinden. —
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