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»Stol) deine Kunden vom Thron!*

Effektive Kommunikation ist kein Zulfall, sondern ein erlernbares Handwerk,

sagt Mag. Silvia Agha-Schantl. Im Interview spricht die Business-Irainerin da-

riiber, warum Glaubenssdtze wie ,Der Kunde ist Konig“ langst ausgedient ha-
ben - und woraul es in Verkaulsgesprachen wirklich ankommt.

TREND: Warum ist effektive Kom-
munikation so wichtig?
AGHA-SCHANTL: Kommunikation ist
der Schliissel zum Erfolg - egal ob beruf-
lich oder privat. Je besser wir kommuni-
zieren, desto besser gelingen auch Bezie-
hungen. Umgekehrt fithrt ineffektive
Kommunikation hiufig zu Konflikten.
Klarheit schafft Vertrauen, deshalb ist
klar zu kommunizieren eine wichtige
Schliisselkompetenz, die ein absoluter
Gamechanger fiir das gesamte Leben sein
kann.

Kann das jeder und jede lernen? Vie-
le Menschen meinen ja, man miisse
besondere Eigenschaften mitbrin-
gen, um beispielsweise gut verkau-
fen zu konnen. Wie der Verkauf ist
auch die Kommunikation ein Hand-
werk, das jeder und jede einzelne lernen
kann. Trotzdem ist es wichtig, seinen
eigenen Weg zu finden, denn Stehsiitze
funktionieren nicht. Das erarbeite ich
auch mit meinen Coaching- und Work-
shop-Teilnehmenden: die Kommunika-
tion, die wir wiithlen, muss authentisch
zum jeweiligen Typ passen - und auch
zu den Kunden, die damit erreicht wer-
densollen.

Wie schnell kann man in diesem Be-
reich messbare Fortschritte erzie-
len? Natiirlich ist es so: Je liinger man
einen Prozess verinnerlicht und je ofter
man iibt, desto grofler ist der Erfolg.
Aber auch in kurzer Zeit kann man
schon viel bewegen. Ein Beispiel: In
meinem Programm Sell like a Queen
sind wir jetzt in der dritten Woche und
haben drei 90-miniitige Online-Einhei-
ten hinter uns. Eine Teilnehmerin, die
ein Brautmodengeschift fithrt, hatte
vorher eine Abschlussquote von 50 Pro-
zent, jetzt schafft sie 100 Prozent. Und
das ist kein Einzelfall - an unserem letz-
ten Feedback-Tag haben mir 45 Frauen

berichtet, dass sie gerade Rekordver-
kidufe machen.

Wie kann das so rasch funktionie-
ren? Weil wir nicht nur Theorie ma-
chen. Wir arbeiten praktisch, etwa mit
Rolleniibungen. Dabei gehen wir auf
konkrete Gesprichssituationen ein, zum
Beispiel den Einwand ,,das ist zu teuer®,
und ich zeige Techniken, die die Teilneh-
mer:innen gleich anwenden missen.

Welche Kernelemente sind wichtig,
wenn man im Verkauf oder als Fiih-
rungskraft iiberzeugen will? Tatsiich-
lich sind esfiinfeinfache Dinge. Ich
nenne das meine Know-Wow-DNA. Der
erste Punkt ist das Mindset: Ein negati-
ves Mindset ruiniert jede Performance,
deshalbbeginnt man immer damit, an
der eigenen Einstellung zu arbeiten.

Der zweite Punkt ist die Kérperspra-
che, denn 55 % unserer Uberzeugungs-
kraft laufen nonverbal. Schon kleine Sig-
nale zeigen Unsicherheit - sie fallen uns

ZUR PERSON. Mag. Silvia Agha-
Schantl ist Kommunikationswissen-
schaftlerin, Business-Trainerin, Keynote
Speakerin und Podcasterin (,,Sell like a
Queen™). Seit (ber 20 Jahren begleitet
sie renommierte Unternehmen und
untersttzt FUhrungskrafte dabei, ihre
Verkaufsperformance auf das nachste
Level zu heben.

meist nicht auf, kinnen aber verriterisch
sein. Punktdreiistdie Stimme: Die meis-
ten Verkaufstrainer konzentrieren sich
nuraufdas, was gesagt wird, und nicht auf
das Wie. Dabei steckt schon inder Stimm-
lage unfassbar viel Wahrheit.

Das heifdt, dass die Stimme und non-
verbale Signale oft entscheidender
sind als der tatsiichliche Inhalt des
Gesagten? Genau. Deshalb kommt erst
an vierter Stelle die Wortwahl, das soge-
nannte Powerwording. Dabei geht es da-
rum, die richtigen Worte zu finden, aber
auch die richtigen Fragen zu stellen.
Denn Worte kiinnen Kompetenz, Si-
cherheit und Uberzeugungskraft aus-
strahlen - oder das Gegenteil. Und
Punkt fiinfist die Performance, der ge-
zielte Einsatz bestimmter Techniken.
Zum Beispiel arbeite ich mit der soge-
nannten Trias - drei nutzenorientierten
Argumenten. Mehrbraucht es oft gar
nicht, denn wer zu viel sagt, verliert an
Uberzeugungskraft.

Wenn Sie einem Neueinsteiger, einer
Neueinsteigerin im Verkauf nur ei-
nen Satz mit auf den Weg geben
konnten - welcher wiire es? ,Stof}
deine Kunden vom Thron® - denn dass
der Kunde Konig ist, ist ein Glaubens-
satz von vor iber 100 Jahren. Dieses
Mindset muss revolutioniert und auf
2025 gepriigt werden. Heute ist der
Kunde Partner,und wir begegnen uns
auf Augenhdéhe. Im Verkauf muss man
sich bewusst sein, dass auch der Kunde
von einer Zusammenarbeit profitiert -
und etwas versiumt, wenn er die Chan-
ce nicht nutzt.
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