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Stimmbildung

,Be-stimmt" zum
erfolgreichen Abschluss

Die Stimme ist ein wichtiges Instrument im Kundengesprach.
Wer bei seinen (potenziellen) Kunden erfolgreich zum Vertrags-
abschluss kommen mdchte, sollte diese stetig schulen.

Ein Training mit dem so genannten Stimmkreis ist hier ein gutes
Mittel, um den Kunden bereits stimmlich zu Uberzeugen.

Jedes Verkaufsge-
sprach besteht laut
dem ,,Vertriebs-Na-
vigator“ von Frank Pongé und
Kollegen (FPK) aus zwei Ab-
laufen, die parallel verlaufen.
Einmal aus dem Kaufprozess,
der im Inneren des Kunden
ablauft, und aus dem Ver-
kaufsprozess, der sich im In-
neren des Verkdufers vollzieht.
Jeder dieser Prozesse gliedert
sich nochmals in fiinf Phasen
und in jeder dieser Phasen ist
der Verkaufer gefordert, seine
Stimme professionell einzu-
setzen.
Beim anfianglichen Small
Talk zwischen Kunde und Be-

rater sind gute Artikulation
und eine sympathisch klin-
gende Stimme wichtig. Wah-
rend der Bedarfsanalyse soll
dann der Kunde einen mog-
lichst hohen Redeanteil erhal-
ten. Der Verkdufer nimmt
darum seine Stimme zuriick.
Er hort aktiv zu, bestatigt die
Anmerkungen des Kunden
nur kurz mit Auflerungen wie
»,aha", wobei seine Stimme ge-
dampft klingen sollte. In der
Produktpréisentation bringt er
dagegen wieder deutlich mehr
Farbe in seine Stimme. Ist er
iberzeugt von seinem Pro-
dukt, so klingt seine Stimme
auch tberzeugend - es sei
denn, er ddmpft sie selbst.
Bevor der Kaufer sich aber
fiir das Produkt entscheidet,
will er das bis dato Gehorte
bewerten. Mit offenen Fragen
oder Einwidnden beteiligt er
sich nun aktiv am Gesprach.

Bettina Halbach,

Diplom-Oecotrophologin aus Wuppertal

Der gut geschulte Verkdufer
realisiert dies und drosselt die
Lautstarke seiner Stimme. Da-
bei fragt er nach, welche of-
fenen Punkte der Kunde noch
diskutieren moéchte. Die ge-
schulte Stimme klingt hier
weicher, denn nun bean-
sprucht der Kunde etwas mehr
Dominanz mit seiner Stimme.
In der letzten Gesprachsphase
ist schlieflich wieder die
Stimmfarbe von Bedeutung.
Sie soll beeindrucken und sich
beim Kunden verankern,
denn: Der letzte Eindruck
zihlt und bleibt.

Die sechs Facetten des
Stimmkreises

Der Stimmbkreis der FPK Un-
ternehmensentwicklung aus
Wuppertal bildet die sechs Fa-
cetten der Stimme ab: Tonus,
Haltung, Atmung, Klang, Arti-

kulation und Intention bewir-
ken gemeinsam den akusti-
schen Auftritt des Maklers.
Das dazugehdrige so genannte
Sechs-Ebenen-sechs-Minu-
ten-Training macht den Ein-
stieg in die Arbeit mit der Stim-
me leicht.

Ausklopfen lockert die
Kérperspannung

Mit Tonus ist der Spannungs-
zustand der Muskulatur ge-
meint. Beim Verkauf von Ver-
sicherungs- und Finanzdienst-
leistungen kénnen gelegent-

In diesem Artikel lesen Sie:
B Wie der Stimmkreis,
sprich der richtige Einsatz
von Atem, Artikulation, Hal-
tung, Intention, Klang und
Tonus, erfolgreich zum Ver-
tragsabschluss fiihrt.

B RegelmaBige Ubungen
helfen, die Stimme der jewei-
ligen Gesprachssituation ge-
schickt anzupassen.

lich Situationen auftreten, in
denen man angespannt ist.
Dies wirkt sich unmittelbar
auf die Stimme aus. Das heifit:
Sie verldsst ihre mittlere
Sprechstimmlage, klingt viel-
leicht etwas hoher oder ein
wenig gepresst. Diese unsi-
chere Stimmlage erschwert es,
den Kunden zu gewinnen.
Diese Situation lasst sich
durch ein gezieltes Training
vermeiden: Fiir das Sprechen
sollte der Korper stets frei be-
weglich sein. Dies lasst sich
dadurch bewirken, dass der
gesamte Korper mit der fla-
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chen Hand und mit lockeren
Fingern abgeklopft wird. Hier-
durch entspannt sich die Mus-
kulatur. Ebenso ein lockeres
Ausschiitteln von Armen und
Beinen fuhrt dazu, dass der
Korper lockerer wird. Das re-
gelmafige Abklopfen und Aus-
schiitteln erhoht die Sensibili-
tatund das Bewusstsein fiir die
eigene Korperhaltung. Ein
Umstand, der fiir viele Ver-
kaufssituationen niitzlich und
wichtig ist.

Regelmaliges Training
baut die Nervositat ab

So zum Beispiel auch, wenn
der Abschluss eines Rahmen-
vertrags mit einem Grofkun-
den ansteht. In dieser Situati-
on muss die Stimme serios und
stark klingen, sie muss die
wichtigen Botschaften an den
Kunden ordentlich transpor-
tiert und darf nicht zittern.
Durch ein regelmafiiges Trai-
ning der Atmung - einem wei-
teren Stimmfaktor - kann
man seine Nervositdt mit der
Zeit einddmmen, sodass die
Stimme fest bleibt.

Hier eine einfache Ubung:
Man hebt die Schultern sanft
bis zu den Ohren, hilt diese
Position einige Sekunden und
senkt sie langsam wieder. Die
Schultermuskeln bleiben da-
nach automatisch fiir einen
Moment locker, so dass der
Atem nun gut fliefen kann. Er
gelangt nun bis tief in den
Bauch und die Stimmbander
schwingen wieder freier.

Wihrend des Sprechens
muss man immer mal wieder
Luft holen, wobei der Atem
nicht bis zum letzten Rest aus-
geschopft werden sollte. Um
dies zu iiben, kann man ein

UENN

Schriftstiick laut lesen, immer
wieder Sprechpausen einlegen
und dabei den Atem fliefen
lassen. Das macht den Sprech-
fluss gleichmafiger und die
Stimme klingt frei und nicht
gepresst.

Gutes Duo: Stimme
plus Handbewegung

Auch eine aufrechte Korper-
haltung unterstiitzt die Stim-
me positiv. Hierzu gibt es eben-
falls eine gute Ubung: Wih-
rend eines Gespraches sollte
der Berater seinen Korper be-
obachten und gedanklich
mehrfach tiber den Sitzbein-
hockern vor und zuriick pen-
delt. So als ob diese die Kufen
eines Schaukelstuhls waren.
Dieser Schaukelstuhl sollte im
Geiste langsam vor- und zu-
rliickschwingen. Der positive
Effekt dieser Bewegung: Durch
das langsame Ausschwingen
findet der Kérper automatisch
zur Mitte. Man sitzt anschlie-
fend aufrechter als vorher und
ganz leicht vor dem tiefsten
Punkt der Sitzhocker.

,Tooor!“ Fuflballfans fordern
ihre Stimme oft aufs AuRerste.
Und sie machen beim Anfeu-
ern ihrer Mannschaft vor, was
zum Training der Artikulation
niitzlich ist: immer mal wieder
Handbewegungen mit Sprech-
iibungen zu verbinden, weil im
Gehirn die Koordination von
Hinden und Artikulationsor-
ganen - wie Zunge und Stimm-
bander - abliuft. Sagt man
zum Beispiel , brrrmmmm®*
und bewegt dabei gleichzeitig
die Hand so, als ob man ein
Spielzeugauto tiiber den
Schreibtisch fiihre, klingt das
Sbrrrmmm® weitaus deut-
licher. Macht man das
,brrrrmmm“-Gerdusch ohne
eine unterstreichende Geste,
fallt das Gerdusch weitaus
schwiécher aus.

,Ich will jemanden mit
meinem Themen, meinen Pro-
dukten erreichen
danke ist besonders wichtig bei
der Vermarktung von Versi-
cherungsleistungen. Schliefi-
lich kommt das gesprochene
Wort beim Gegeniiber nur
dann an, wenn dahinter eine
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Dieser Ge-

Der FPK-Stimmkreis und seine
sechs Komponenten.

klare Absicht steht. So sollte
sich der Verkdufer vor dem
Kundengesprach mit Fragen
beschiftigen, wie: Welche Ab-
sicht verfolge ich mit dem Ge-
sprach? Was fiir ein Gefiihl
mochte ich vermitteln, und
welche inneren Bilder helfen
mir dabei?

Wer die Antworten auf
diese Fragen kennt, kann mit
einer positiven Grundhaltung
in das Beratungsgesprach ein-
steigen und die Stimme klingt
auch sofort positiv. Nicht nur
das: In der Stimme ist sogar ein
Licheln zu horen.

Im Alltag die Stimme
stetig trainieren

Damit die ganze Bandbreite
der Stimme im Verkaufsge-
sprich zum Einsatz kommt,
bedarf es etwas Willenskraft,
erhohter Aufmerksamkeit und
fiinf bis sechs Minuten Zeit
pro Tag. So kann man bei-
spielsweise gleich nach dem
Aufstehen, im Bad, wahrend
der Zeitungslektiire oder beim
Autofahren die Stimme be-
wusst, aber gleichzeitig auch
nebenbei trainieren.

Alle Ubungen aus dem
FPK-Stimmtraining koénnen
einzeln oder in einer Gruppe
gelibt werden. Wer seine Stim-
me aber professionell schulen
mochte, sollte ein individu-
elles Stimmtraining absolvie-
ren. [ |

Weitere Informationen gibt es bei:

FPK Unternehmensentwicklung
Engineering-Park Wuppertal (W-tec)
E-Mail: info@fpk.ag

Internet: www.fpk.ag
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