
Warum übermäßiger Redeanteil beim Verkaufen kontraproduktiv ist 

Verkaufen ist eine Kunst, die eine Balance aus Zuhören und Sprechen erfordert. Eine 
häufige, aber gefährliche Annahme im Verkauf ist, dass Verkäufer durch übermäßigen 
Redeanteil Kunden zum Abschluss bringen können. Diese Strategie kann jedoch oft 
nach hinten losgehen und den Verkaufsprozess erheblich behindern. In diesem Artikel 
beleuchten wir die Gründe, warum zu viel Reden beim Verkaufen kontraproduktiv ist und 
wie Verkäufer stattdessen erfolgreich agieren können. 

 

Die Gefahren des übermäßigen Redeanteils 

 

1. Überwältigung des Kunden 

Wenn Verkäufer zu viel reden, besteht die Gefahr, den Kunden mit Informationen zu 
überwältigen. Dies kann zu Verwirrung und Unsicherheit führen, anstatt Klarheit zu 
schaffen. Kunden benötigen Zeit, um das Gehörte zu verarbeiten und ihre Fragen zu 
stellen. 

2. Mangelnde Kundenorientierung 

Ein Monolog des Verkäufers zeigt oft, dass der Fokus nicht auf dem Kunden liegt. 
Kunden möchten, dass ihre Bedürfnisse und Wünsche im Mittelpunkt stehen. Wenn der 
Verkäufer nur redet, fühlt sich der Kunde nicht gehört oder verstanden. 

3. Geringere Vertrauensbildung 

Vertrauen entsteht durch gegenseitigen Austausch. Wenn der Verkäufer den Großteil 
des Gesprächs einnimmt, bleibt wenig Raum für den Kunden, sich zu öffnen und Fragen 
zu stellen. Dies kann das Vertrauen und die Beziehung zum Kunden beeinträchtigen. 

4. Verpasste Einwände 

Kunden haben oft Einwände oder Bedenken, die sie äußern möchten. Wenn der 
Verkäufer zu viel redet, bleibt dafür kein Raum. Dies kann dazu führen, dass wichtige 
Einwände unentdeckt bleiben und später den Abschluss gefährden. 

5. Fehlende Anpassung an Kundenbedürfnisse 

Jeder Kunde ist einzigartig und hat unterschiedliche Bedürfnisse. Ein Verkaufsgespräch 
sollte flexibel sein und sich an den individuellen Kunden anpassen. Zu viel Reden kann 
dazu führen, dass der Verkäufer an einem vorgefertigten Skript festhält, anstatt sich auf 
den Kunden einzulassen. 

 

Die Kunst des Zuhörens: 



Statt zu viel zu reden, sollten Verkäufer die Kunst des Zuhörens meistern. Hier sind 
einige Tipps, wie dies gelingen kann: 

• Aktives Zuhören 

Zeigen Sie dem Kunden, dass Sie wirklich zuhören, indem Sie aktiv auf seine Worte 
eingehen. Nicken Sie, stellen Sie Rückfragen und fassen Sie das Gehörte zusammen. 
Dies signalisiert dem Kunden, dass Sie seine Anliegen ernst nehmen. 

• Offene Fragen stellen 

Stellen Sie offene Fragen, die den Kunden dazu ermutigen, ausführlich zu antworten. 
Fragen wie „Was ist Ihnen bei diesem Produkt besonders wichtig?“ oder „Welche 
Herausforderungen stehen Sie derzeit gegenüber?“ eröffnen dem Kunden die 
Möglichkeit, seine Bedürfnisse und Wünsche zu äußern. 

• Einwände willkommen heißen 

Seien Sie offen für Einwände und betrachten Sie diese als Chance, mehr über die 
Bedenken des Kunden zu erfahren. Fragen Sie nach und gehen Sie gezielt auf die 
Einwände ein, um Vertrauen aufzubauen und mögliche Hindernisse zu beseitigen. 

• Pausen machen 

Machen Sie bewusst Pausen im Gespräch. Dies gibt dem Kunden die Möglichkeit, 
nachzudenken und Fragen zu stellen. Eine kurze Stille kann oft mehr bewirken als ein 
langer Monolog. 

• Zusammenfassen und bestätigen 

Fassen Sie regelmäßig das Gespräch zusammen und bestätigen Sie, dass Sie den 
Kunden richtig verstanden haben. Dies zeigt dem Kunden, dass Sie aufmerksam 
zuhören und seine Bedürfnisse im Blick haben. 

 

Verkaufen ist mehr als nur Reden – es ist vor allem Zuhören. Die falsche Annahme, 
dass übermäßiger Redeanteil zum Abschluss führt, kann dem Verkaufsprozess 
schaden und die Kundenbeziehung beeinträchtigen. Erfolgreiche Verkäufer wissen, 
dass sie durch aktives Zuhören, offene Fragen und echte Kundenorientierung 
Vertrauen aufbauen und die Bedürfnisse ihrer Kunden besser verstehen können. 
Durch diese Ansätze können Verkäufer nicht nur ihre Verkaufszahlen steigern, 
sondern auch langfristige und vertrauensvolle Kundenbeziehungen aufbauen. 


