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,Das Optische macht 97 Prozent aus*

Hedi Mo6nig ist Image-Beraterin und Mitglied im Berufsverband der Verkaufsférderer und
Trainer. In ihrem Institut in Speyer weiht sie seit 20 Jahren unter anderem Verk&ufer und
AuBendienst-Mitarbeiter auf Seminaren in die Geheimnisse guten Stils und Aussehens ein.

Es heil3t oft, eine Tatigkeit in AuRendienst und Verkauf sei in erster Linie
Beziehungsmanagement. Ist es tatsachlich so, dass sich Verkaufer zuallererst selbst gut
verkaufen kdnnen sollten?

Hedi M6nig: Ganz bestimmt. In jedem Fall sollte ein Verkaufer fir ein stimmiges Entree
sorgen. Denn wenn ich selbst keinen guten Eindruck mache, ist das auch fur den Verkauf nicht
forderlich. Sie gehen ja auch zu keinem Zahnarzt, der den Mund voller schlechter Briicken hat.
Das Optische macht 97 Prozent aus. Dazu gehdren neben der Kleidung auch eine gute Haltung,
die Fahigkeit, anderen in die Augen sehen zu kénnen sowie die Neugierde auf andere
Menschen.

Stichwort Kleidung: Wie sollten sich Verkdufer Ihrer Meinung nach kleiden?

Monig: Man sollte das tragen, was zum eigenen Typ passt. Das kann zum Beispiel auch
durchaus die schrage Brille sein, die die herkbmmlichen Konventionen sprengt. Seinen
individuellen Stil kann man ganz gut durch Eigenwahrnehmung finden. Tief innen weil3 jeder,
was besonders gut zu ihm passt — meist fehlen nur Zeit und Achtsamkeit beim Kauf. Dartber
hinaus sollten sich Verkéaufer fragen: Wohin gehe ich, was ist der Anlass und wer ist mein
Gesprachspartner? Denn es geht darum, sich adaquat anzuziehen: Man muss sich nicht
verkleiden, sollte aber dem anderen gegeniber Respekt beweisen.

Dazu gehort sicherlich auch die richtige Farbwabhl...

Monig: Naturlich sollte sich ein guter Verkaufer fragen, in welchen Farben er sich prasentiert.
Es ist beispielsweise nicht ratsam, bei schwierigen Verhandlungen ein rotes Jackett zu tragen.
Rot signalisiert keine Zustimmung, da erscheint man als Platzhirsch. Blau strahlt dagegen
Seriositat aus. Bei Frauen kann zudem oft ein typgerechtes Make-up fur die nétige Farbfrische
sorgen.

Doch macht das Aussehen allein nicht alles aus. Wie steht es um die Umgangsformen?

Monig: Umgangsformen sind ebenso fundamental wichtig. Ich zédhle dazu Toleranz, Respekt,
Hoflichkeit, Freundlichkeit und Asthetik. Zur Hoflichkeit zéahlen auch die ganz normalen
Grulformeln: guten Tag, bitte, danke, auf Wiedersehen. Zum Respekt gehort es, den Kunden
im Verkaufsgespréach ausreden zu lassen. Und ob einer ein &sthetisches Empfinden hat,
bemerkt man sofort — zum Beispiel wahrend des Geschéftsessens. Wer da die vom Kellner
kunstvoll gefaltete Serviette neben den Teller legt, beweist nicht die beste Kinderstube. Denn
eine Serviette gehort nun einmal auf den Schol3.

Wie aber kann man all das erlernen? Viele wissen ja gar nicht, was sie verkehrt machen.

Monig: Natdrlich, im Alltag bekommt man in der Regel kein Feedback. Wer sagt es einem
schon, wenn die Krawatte abscheulich aussieht? Das meiste aber kann man durch eigene
Beobachtung, Uber Literatur und auf Seminaren lernen. Viele Unternehmen achten sehr auf die
richtige Stil-Beratung fur ihre Mitarbeiter. Immer wieder erlebe ich es allerdings auch, dass
Firmen groRen Wert auf die reprasentative Innenausstattung ihrer neuen Raumlichkeiten legen
— an die Schulung ihrer Mitarbeiter aber erst ganz zuletzt denken.
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