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Auch Events haben einen Lebenszyklus und nicht je-
des Form

at kann sich über Jahre etablieren. D
ie 12. 

Auflage ist keinesw
egs ein G

rund, um
 sich zurück-

zulehnen. G
anz im

 G
egenteil geht es darum

, im
m

er 
besser zu w

erden.

Schließlich lautet die M
ission von For Sale, praxiso-

rientiertes W
issen für den Verkaufserfolg zu verm

it-
teln. D

azu sind die bestm
öglichen personellen R

es-
sourcen gerade gut genug. Seit m

einer Kindheit habe 
ich die Expeditionen von R

einhold M
essner verfolgt. 

„D
er G

ipfel der Erfolges ist m
achbar“ passt als M

eta-
pher sehr gut zum

 Verkauf, finde ich. W
ir M

enschen 
setzen uns oft selbst G

renzen und die W
irklichkeit 

tri!
t dann so ein, w

ie w
ir sie m

it unseren G
edanken 

vorw
eggenom

m
en haben. W

er keine großen Ziele 
hat, nim

m
t sich von Vorhinein selbst viel an W

ahr-
scheinlichkeit, Spitzenleistungen zu erreichen. W

ir 
erscha!

en eben unsere W
elt in unserem

 Kopf. Eine 
W

elt, die voller großartiger Chancen ist oder auch 
voller Lim

its, die uns an der eigenen Entw
icklung 

oder an einem
 noch viel erfolgreicheren Verkauf 

hindern. W
ir haben die W

ahl zw
ischen einem

 „Fixed 
M

indset“ oder „G
row

th M
indset“, w

ie es Vaya W
ie-

ser-W
eber auf den Punkt bringt.

Auch G
abriel Schandl betont, dass er sich auf Leis-

tungsglück 
konzentriert 

und 
nicht 

auf 
negatives 

D
enken. Er zitiert den biblischen Satz: „Achte auf dei-

ne G
edanken, denn sie bestim

m
en über dein Leben!“  

Zu erkennen, dass es an uns selbst und nicht an den 
U

m
ständen liegt, w

as w
ir erreichen, ist der Schlüs-

sel. D
as sieht auch Jens Löser so. D

igital Sales sind 
by the w

ay auch keine B
edrohung. M

ehr dazu erfah-
ren Sie von Thorsten Jekel.
 In diesem

 Sinn w
ünsche ich Ihnen viel Erfolg!

M
arkus Stenitzer
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R
eview

: 11. V
erkaufstagung FO

R
 SA

L
E

 2022 
E

s zählt der V
erkaufserfolg

A
lle U

nternehm
en verkaufen und im

 Vertrieb entscheidet sich letztlich alles. D
as w

ar der Im
puls für die Verkaufstagung FO

R
 S

A
LE. 

S
eit der Prem

iere 2014 hat sich dieser B
usinessevent zur führenden Fachtagung für Verkauf in S

üdösterreich entw
ickelt. A

m
 13. 

O
ktober 2022 ging die 11. A

uflage von FO
R

 S
A

LE im
 Casineum

 Velden über die B
ühne. Zu den Them

en N
eukundengew

innung, W
ert 

&
 Preis, B

usiness-D
evelopm

ent, S
ervice-Excellence und M

indset sprachen renom
m

ierte Experten aus Ö
sterreich und D

eutschland. 

M
it an B

ord w
ar m

it Philipp M
aderthaner der U

nternehm
er des Jahres 2018. Im

 TV-Form
at „2 M

inuten, 2 M
illionen“ ist der bekannte 

U
nternehm

er als Investor zu sehen. S
ein Podcast „B

usiness G
ladiators U

nplugged“ scha!
t es regelm

äßig auf Platz 1 der A
pple 

Podcast-Charts in der K
ategorie W

irtschaft. 

Ü
ber S

ervice Excellence referierte Vivienne D
übbert auf der FO

R
 S

A
LE-B

ühne. D
ie Expertin für M

indset w
ar unter anderem

 im
 

M
anagem

ent bei L’O
réal in Paris, R

etail D
irector für K

iehl‘s in D
eutschland und erö!

nete später einen A
yurveda S

pa in einem
 Lu-

xusresort auf B
ali. Vortragsthem

a der K
eynote-S

peakerin und M
anagem

entberaterin R
egina K

m
enta w

ar S
ervice-Excellenz. S

ie 

w
ar für A

pple Com
puter, N

ixdorf Com
puter, den O

R
F und S

A
P im

 S
ervice tätig, hat S

erviceorganisationen aufgebaut und geführt. 

R
oger R

ankel zählt zu den renom
m

iertesten Verkaufstrainern im
 deutschsprachigen R

aum
. D

er B
estseller-Autor brachte in seinem

 

Vortrag auf den Punkt, w
ie U

nternehm
en zu neuen K

unden kom
m

en. D
er A

utor und B
usinesscoach R

obert K
m

enta unterstützt 

U
nternehm

en dabei, ihre U
m

sätze auszubauen. Er hielt ein Playdoyer für das W
ertvolle in Zeiten des B

illigen. 

 

V
ELD

EN
 

2022
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Expertenwissen für Ihren Verkaufserfolg 
Internationale Top Speaker am 12. Oktober 2023 im Casineum Velden

Vaya W
ieser-W

eber
N

eben ihrer über 20-jährigen Expertise als R
ednerin und Trainerin für em

otional 
intelligenten Verkauf kann sie auf eine lange Vertriebskarriere verw

eisen. D
ie Autorin 

hat sich früh angew
öhnt, selbst Verantw

ortung zu übernehm
en und ihr eigener B

oss 
zu sein. S

o führt sie als geschäftsführende G
esellschafterin m

it der Im
pulspiloten 

G
m

bH
 bereits ihr zw

eites U
nternehm

en. Ihr Firm
enstandort ist H

am
burg, m

it ihrer 
Fam

ilie lebt sie in K
itzbühel.

Jens Löser
D

er B
erliner Vertriebsexperte ist studierter W

irtschaftsw
issenschaftler und 

einer der profiliertesten R
edner zu den Them

en A
kquisition und M

indset. 
S

eit über 20 Jahren unterstützt er nam
hafte U

nternehm
en auf ihrem

 W
eg 

vom
 Talent- hin zum

 System
vertrieb.

Er ist Autor der B
ücher „S

ingle sucht Frosch“ m
it dem

 Credo A
kquise ist w

ie 
flirten und „N

ie m
ehr Pech beim

 D
enken – D

as neue M
indset im

 Vertrieb“.
H

ier entlarvt er 100 um
satzvernichtende G

laubenssätze von Verkäufern 
und transferiert sie in positive A

ktivitäten für Vertriebserfolg.

G
abriel Schandl

S
eit über 25 Jahren begeistert und inspiriert der B

ühnenprofi Tausende zu 
m

ehr Leistungsglück als G
egenpol zum

 Leistungsdruck. D
er B

uchautor kom
m

t 
selbst aus dem

 Verkauf und kennt die H
erausforderungen des A

lltags genau. 
Im

 deutschsprachigen R
aum

 ist er einer der „Certified S
peaking Professional“, 

die von der U
S

-am
erikanischen N

SA
 für Topqualität im

 Vortragsbereich 
ausgezeichnet w

urden.

Thorsten Jekel
D

er renom
m

ierte D
igitalisierungsexperte und Top-M

anagem
ent-Consultant 

aus D
eutschland unterstützt M

enschen und U
nternehm

en bei der produktiven 
N

utzung neuer IT-Technologien unter dem
 M

otto: R
elevanz statt Firlefanz. 

S
o begleitete er beispielsw

eise Coca-Cola bei der erfolgreichen Einführung von 
1.400 iPads im

 Vertrieb. A
ls IT-U

nternehm
er &

 IT-Projekt-M
anager, Autor und 

Vortragsredner ist der B
etriebsw

irt S
pezialist für D

igital S
ales und D

igital W
orking.

R
einhold M

essner
D

er S
üdtiroler R

einhold M
essner hat als Felskletterer, H

öhenbergsteiger und A
ben-

teurer im
m

er w
ieder G

renzen versetzt. Für ihn ist A
benteuer eine kulturelle Lebens-

äußerung und sein Tun nicht auf R
ekorde, sondern auf Erfahrung aus. Es geht ihm

 
um

 die Auseinandersetzung zw
ischen B

erg und M
enschennatur, die im

 traditionellen 
A

lpinism
us ihren stärksten Ausdruck findet. In über fünfzig B

üchern und einem
 

D
utzend Film

en erzählt R
einhold M

essner das A
benteuer B

erg und W
üste. D

am
it 

schreibt er einen nachhaltigen U
m

gang m
it der w

ild gebliebenen N
atur fest und 

spiegelt eine H
altung w

ider, die auf G
enerationen von A

benteurern aufbaut. 

11 x Verkaufserfolg
W
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 STA
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A
ls nach dem

 Lockdow
n so langsam

 
w

ieder die sogenannte N
orm

alität in 
m

einem
 U

nternehm
en einzog, w

urde 
ich gefragt, w

ie w
ir es denn als A

gen-
tur für unkonventionelle Events-und 
W

eiterbildungen gescha!
t hätten, die 

K
rise zu überleben. M

eine A
ntw

ort: 
„Ich verstehe die Frage nicht. Ich habe 
so viel gearbeitet, ich habe nicht be-
m

erkt, dass gerade „K
rise“ herrscht…“. 

W
ie w

ir nicht nur überlebt, sondern 
auch größer und stärker als zuvor 
aus der S

ache rausgekom
m

en sind? 
Indem

 w
ir: 

▶
 die volle Verantw

ortung für das  
 

Ü
berleben unseres U

nternehm
ens  

 
übernahm

en
▶

 w
ir unser G

eschäftsm
odell einm

al  
 

kom
plett um

krem
pelten 

▶
 Produkte entw

ickelten, die unsere 
 

K
unden zu genau dem

 Zeitpunkt  
 

w
irklich brauchten 

▶
 und hinter denen w

ir zu 100%
 und  

 
m

it voller Energie standen.  
Ich 

bin 
überzeugt 

davon, 
dass 

Er-
folg 

im
 Vertrieb 

unabhängig 
davon 

ist, 
ob 

gerade 
G

oldgräberstim
m

ung 
oder A

rm
ageddon-A

larm
 in der W

elt 
herrscht. Vielm

ehr sorgen 4 w
ichti-

ge M
indset-Faktoren dafür, ob du ein 

gnadenlos 
guter 

Vertriebler 
bist 

– 
oder eben nicht. 

1. Verantw
ortung 

W
er sich bew

usst darüber ist, dass 
er im

 Vertrieb die Verantw
ortung für 

die 3 w
ichtigsten Ziele eines U

nter-
nehm

ens hat: 1. Ü
berleben. 2. S

tatus 

halten. 3. W
achstum

 – der w
ird in je-

dem
 Lead einen Vertrauensvorschuss 

sehen, denn er nicht enttäuschen w
ill. 

D
am

it 
das 

U
nternehm

en 
überlebt, 

m
üssen K

unden kaufen. U
m

 den S
ta-

tus zu halten , m
üssen K

unden m
it 

den 
Produkten 

zufrieden 
sein. 

U
nd 

um
 zu w

achsen, m
üssen K

unden so 
begeistert sein, dass sie uns w

eiter-
em

pfehlen. 
D

ie Verantw
ortung 

dem
 

U
nternehm

en 
gegenüber 

hört 
hier 

jedoch nicht auf, sondern hat Ausw
ir-

kungen auf alle M
itarbeitenden, w

ei-
tere D

ienstleister und die von ihnen 
abhängigen Fam

ilien. M
it dieser Ver-

antw
ortung und m

it diesem
 M

indset 
ist schlicht kein Platz für Entschuldi-
gungen w

ie „schlechte Zeiten“, „Infla-
tion“ oder sonstige K

atastrophen. 

2. G
row

th-M
indset

D
och w

ie bleibt m
an auch in brenzli-

gen S
ituationen zuversichtlich? Carol 

D
w

eck, 
Professorin 

für 
Psychologie 

an 
der 

S
tanford 

U
niversity, 

unter-
schied als erste das „Fixed M

indset“ 
vom

 „G
row

th M
indset“.

M
enschen m

it einem
 „G

row
th M

ind-
set“ sind davon überzeugt, dass sie 
ihre Fähigkeiten und S

tärken w
eiter-

entw
ickeln können. S

ie glauben, dass 
sie m

it A
nstrengung, Einsatz und A

r-
beit ihre Ziele erreichen und aus Er-
fahrungen klüger w

erden. M
enschen 

m
it einem

 G
row

th M
indset

▶
 sehen Fehler und K

risen als 
 

Chance, sich w
eiterzuentw

ickeln.
▶

 sind w
issbegierig, um

 m
ehr über

 
D

inge zu erfahren, die sie noch
  

nicht kennen.

▶
 sind überzeugt, dass sie ihre 

 
Fähigkeiten lebenslang w

eiter 
 

ausbauen können.
D

am
it bleibt m

it einem
 G

row
th-M

ind-
set der eigene W

irkungskreis im
m

er 
in B

ew
egung und w

ird nicht durch 
äußere 

U
m

stände 
oder 

H
erausfor-

derungen eingeschränkt, sondern im
 

G
egenteil, angefeuert. 

3. Em
otionale Intelligenz

Em
otional 

intelligente 
Verkäufer:in-

nen w
issen, sich selbst und andere 

auf 
unterschiedlichsten 

Ebenen 
zu 

lesen und dam
it e!

ektiver zu kom
-

m
unizieren. S

ie übernehm
en die Ver-

antw
ortung für sich und über die S

i-
tuation und erkennen, w

ie und w
ann 

sie ihren A
nsatz ändern m

üssen, um
 

Ideen oder A
rgum

ente deutlicher zu 

erklären. D
am

it sorgt em
otionale In-

telligenz dafür, besser verstanden zu 
w

erden, kritische S
ituationen leichter 

aufzulösen und stabilere B
eziehungen 

aufzubauen. D
abei läuft der G

roßteil 
der Kom

m
unikation nonverbal über 

beispielsw
eise Tonlage, S

tim
m

e, G
es-

ten, 
M

im
ik, 

S
prechgeschw

indigkeit 
aber auch B

lickkontakt, S
prechpau-

sen oder ganz greifbar über das ge-
w

ählte O
utfit ab.

4. Lieben, w
as ich verkaufe

Für ein souveränes Auftreten m
uss 

ich 
m

ich 
in 

m
einer 

Produktpalette 
auskennen, w

ie in m
einer H

osenta-
sche. D

och nicht nur das. Es m
acht 

beim
 

K
unden 

einen 
R

iesenunter-
schied, ob ich m

ein Produkt oder m
ei-

ne D
ienstleistungen tatsächlich liebe 

– oder eben nur so tue.  Einw
andbe-

handlung 
funktioniert 

näm
lich 

nur, 
w

enn ich für m
ich selbst diese Ein-

w
ände so klargekriegt habe, dass ich 

m
ich selbst zuerst überzeuge. Erst 

dann kann ich es auch dem
 K

unden so 
authentisch erklären, dass er m

ir nur 
noch zustim

m
en kann. W

enn ich aber 
nicht 100%

ig hinter dem
 A

ngebot ste-
he, spiegelt sich das zuerst in m

einem
 

U
m

satz w
ider. O

hne echte Produktlie-
be kann ich die Verantw

ortung für die 
Ziele des U

nternehm
ens nicht tragen. 

D
ann sollte ich Platz m

achen und m
ir 

ein Produkt suchen, für das ich w
irk-

lich brenne. 

W
enn du erkannt hast, dass du aus 

dem
 gezielten Ü

bernehm
en von Ver-

antw
ortung für dich – deine Fähig-

keiten, 
dein 

em
otional 

intelligenter 
U

m
gang m

it äußeren R
ahm

enbedin-
gungen, m

it deinen K
und:innen, m

it 
deinen Produkten und D

ienstleistun-
gen – zu den gnadenlos guten Ver-
triebsm

itarbeitenden 
gehörst, 

dann 
nutzt du die K

rise nicht als Entschul-
digung, sondern als K

atalysator. 

Vaya Wieser-Weber

4 M
indset-Schrauben 

für gnadenlos guten 
Vertrieb  

–  egal, ob gerade die 
W

elt unter geht oder 
nicht. 
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D
er S

üdtiroler R
einhold M

essner hat 
als 

Felskletterer, 
H

öhenbergsteiger 
und A

benteurer im
m

er w
ieder G

ren-
zen versetzt. Für ihn ist A

benteuer 
eine kulturelle Lebensäußerung und 
sein Tun nicht auf R

ekorde, sondern 
auf Erfahrung aus. 

Es geht ihm
 um

 die Auseinanderset-
zung zw

ischen B
erg und M

enschen-
natur, die im

 traditionellen A
lpinism

us 
ihren 

stärksten 
Ausdruck 

findet. 
In 

über fünfzig B
üchern und einem

 D
ut-

zend Film
en erzählt R

einhold M
ess-

ner das A
benteuer B

erg und W
üste. 

D
am

it schreibt er einen nachhaltigen 
U

m
gang 

m
it 

der 
w

ild 
gebliebenen 

N
atur fest und spiegelt eine H

altung 
w

ider, die auf G
enerationen von A

ben-
teurern aufbaut. 

M
it 

seiner 
S

tiftung, 
der 

M
essner 

M
ountain 

Foundation, 
übernim

m
t 

R
einhold M

essner soziale Verantw
or-

tung für die B
ergvölker und den nach-

haltigen U
m

gang m
it der N

atur. 

Konzipiert 
als 

H
ilfe 

zur 
S

elbsthilfe, 
geht es darum

, den Einheim
ischen 

hoch oben in den B
ergen des H

im
al-

ayas, im
 K

arakorum
, im

 H
indukusch, 

in den A
nden oder im

 K
aukasus m

it 
Landw

irtschaft 
und 

Tourism
us 

das 
Ü

berleben zu sichern. In seinem
 B

e-
m

ühen, den traditionellen A
lpinism

us 
als N

arrativ in die Zukunft zu tragen, 
hat er eine m

useale S
truktur geschaf-

fen – die M
essner M

ountain M
useen in 

den B
ergen S

üdtirols –, die ohne Ver-
gleich ist. 

N
un, in seinen späten Jahren, bricht 

er nicht m
ehr zu den höchsten G

ip-
feln der W

elt auf, sondern zu seiner 
Final-Expedition rund um

 den G
lobus, 

um
 den A

lpinism
us als Lebenshaltung 

nachhaltig zu sichern. Parallel dazu 
sollen B

egegnungsräum
e entstehen. 

M
it seiner Final-Expedition, einer Vor-

tragsreise rund um
 die W

elt sow
ie sei-

nem
 M

essner M
ountain H

eritage, eine 
von ihm

 inspirierte M
useum

skette in 
den 

verschiedensten 
G

ebirgen 
der 

Erde, 
übernim

m
t 

er 
Verantw

ortung 
für eine nachhaltige Erzählung des 
traditionellen A

lpinism
us.

BR
A

N
D

aktuell: 
H

err M
essner, S

ie sprechen bei der 
Verkaufstagung FO

R
 S

A
LE darüber, 

w
ie m

an m
it m

entaler S
tärke B

erge 
versetzen kann. K

ann m
entale K

raft 
trainiert w

erden?
 R

einhold M
essner: 

S
ie w

ird w
ie ein M

uskel trainiert, in 
dem

 m
an sich sehr m

it dem
 jew

eiligen 
Vorhaben beschäftigt. D

azu gehören 
B

egeisterung und Leidenschaft.
 BR

A
N

D
aktuell: 

H
aben S

ie Tipss, um
 im

 Verkauf er-
folgreich durchzustarten und gleich-
zeitig eine gesunde B

alance zu halten?
 R

einhold M
essner: 

W
enn M

enschen nachm
achen m

öch-
ten, w

as ich gem
acht habe, m

üssen 
sie sehr lange trainieren. Ich hatte 
bereits als K

ind m
eine ersten Erfolge, 

Im
 Verkauf m

uß m
an sich m

it dem
 G

e-
genstand/der Idee identifizieren und 
die S

innhaftigkeit darin finden. D
as ist 

für die M
otivation grundlegend.

BR
A

N
D

aktuell: 
S

eit w
ann geben S

ie Ihr W
issen über 

m
entale S

tärke w
eiter?

 R
einhold M

essner: 
Ich w

erde seit 30 Jahren zu Veranstal-
tungen eingeladen, um

 über Them
en 

w
ie m

entale S
tärke zu referieren. Ich 

spreche über m
eine Erlebnisse und 

Erkenntnisse. D
afür habe ich erfolg-

reiche S
prachbilder gefunden und 

dadurch die M
öglichkeit, m

ein W
issen 

und m
eine Erfahrungen an das Publi-

kum
 w

eiterzugeben.
 BR

A
N

D
aktuell: 

K
önnen 

m
entale 

und 
körperliche 

Erfolge, w
ie beim

 B
ergsteigen, m

it 
Verkaufsstrategien gleichgesetzt w

er-
den?
 R

einhold M
essner:  

W
enn m

an m
einen Erzählungen gut 

zuhört und diese um
setzt, ist der 

G
ipfel des Erfolges erreichbar. Jeder 

M
ensch kann in seiner Sparte alles er-

reichen. Vorausgesetzt m
an ist dafür 

geeignet. W
enn es nicht die passende 

S
parte ist, kann ich nicht helfen. Ich 

kann aber zu einem
 B

egeisterungs-
schub m

otivieren.
 B

R
A

N
D

aktuell: H
aben S

ie w
ährend 

ihrer B
ergtouren m

editiert oder an 
G

laubenssätzen festgehalten?
 R

einhold M
essner:  

Ich entw
erfe m

eine G
laubenssätze 

selbst und hole sie nicht aus dem
 Jen-

seits. W
enn ich ein Projekt entw

ickle, 
ist das bereits w

ie M
editation. M

edi-
tation bedeutet auch, sich m

it einer 
S

ache intensiv zu beschäftigen und 
sich darauf einzulassen.
 

D
as Gespräch führte 

M
agdalena Egger 

von der Kronen Zeitung

D
er G

ipfel des 
E

rfolges ist m
achbar

Reinhold Messner
ist einer der bekanntesten Bergsteiger 
der W

elt. Er und Peter H
abeler erreich-

ten 1978 als erste M
enschen den Gipfel 

des M
ount Everest ohne Zuhilfenahm

e 
von Flaschensauersto!

. Er stand als 
erster M

ensch auf den Gipfeln aller 
vierzehn Achttausender. 

D
er erfolgreiche Buchautor ist ehe-

m
aliges M

itglied des Europäischen 
Parlam

ents und M
useum

sgründer.
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1. D
ein Leistungsinhalt - W

as?
W

as kannst du gut? W
as m

acht dir 
Freude? W

obei geht dir das H
erz auf? 

W
as sagen andere, dass du gut kannst? 

All diese Fragen zeigen dir sofort, w
as 

der Inhalt deiner Arbeit sein soll, kann 
und darf. D

o m
ore of w

hat m
akes you 

happy! M
achst du das schon? Zum

in-
dest zu 80 %

 deiner Zeit? W
ie w

illst 
du deine Kunden begeistern, w

enn du 
selbst nicht innerlich für deine Tätigkeit 
und dein Produkt oder D

ienstleistung 
brennst?

2. D
eine Einstellung - W

ozu?
D

ein M
indest ist entscheidend. Ein 

biblischer  S
atz hat nichts an seiner 

B
edeutung verloren: „Achte auf deine 

G
edanken, denn sie bestim

m
en über 

dein Leben!“ N
icht im

m
er ist alles 

Friede, Freude, Eierkuchen. Jam
m

erst 
du oder gestaltest du aktiv? Egal w

o 
und w

ann und m
it w

em
. D

ie Q
ualität 

der Fragen bestim
m

t die Q
ualität der 

A
ntw

orten und die entscheiden über 
unsere G

efühle. M
ehr dazu in m

einem
 

Vortrag!

3. D
eine Fähigkeiten - W

ie?
Lernen ist eines der schönsten D

inge, 
die w

ir tun können. In diesem
 neuen 

Jahr habe ich m
ich bereits für 4 in-

tensive 
S

em
inare 

angem
eldet, 

als 
Teilnehm

er. O
bw

ohl ich als Trainer, 
Coach, Autor und R

edner seit über 25 
W

issen w
eitergebe und schule: Ich 

brauche selber im
m

er w
ieder neuen 

Input. D
as inspiriert und bringt m

ich 
w

eiter - S
chritt für S

chritt. S
tillstand 

ist langw
eilig.

4. D
eine U

m
gebung - W

o?
W

ir sind kreativer und leistungsfähiger 
an kreativen, schönen O

rten. D
ie Zeiten

der Fabriken sind - Gott sei D
ank - größ-

tenteils vorbei. D
ie m

onotone Fertigung 
übernehm

en m
ehr und m

ehr R
oboter 

und das ist gut so. Ansonsten geht es 
uns so w

ie Charlie Chaplin in seinem
 

berühm
ten Kurzfilm

. D
er M

ensch kann 
m

ehr. K
reativität ist nur schw

er pro-
gram

m
ierbar. W

ir können uns täglich 
neu erfinden. U

nd uns eine U
m

gebung 
suchen, in der w

ir das gerne m
achen!

5. D
ein System

 - M
it w

em
?

M
anche B

eziehungen suchen w
ir uns 

nicht aus (H
erkunftsfam

ilie), andere 
schon (Freunde, eigene Fam

ilie, w
enn 

du Führungskraft bist, dann M
itar-

beiter, w
enn du M

itarbeiter bist, dann 
deine Firm

a und deinen B
eruf). A

m
 

Ende unseres Lebens w
ird zählen, w

ie 
w

ir diese Beziehungen gestaltet haben 
und die einzelnen M

om
ente bew

ußt 
verbracht haben m

it den M
enschen 

rund um
 uns. W

ir sind H
erdentiere, 

keine 
Einzelgänger. 

Eines 
unserer 

größten Bedürfnisse ist es, dazuzuge-
hören. W

ähle w
eise!

6. D
eine Balance - W

ie oft?
Keiner, der am

 Sterbebett liegt, hätte 
rückblickend gerne m

ehr Zeit im
 Büro 

verbracht. Ich schreibe diese Zeilen ge-
rade in m

einem
 B

üro und m
ache das 

gerne. W
eil ich w

eiß, dass ich abends 
w

ieder heim
fahre zu m

einen Lieben, 
am

 W
ochenende w

ieder gezielt Zeit 
in gem

einsam
e (S

port)A
ktivitäten in-

vestieren w
erde und der (Bildungs)ur-

laub ist auch schon geplant. „O
b etw

as 
G

ift oder M
edizin, bestim

m
t allein die 

D
osis.“ Paracelsus. Zu viel A

rbeit ist 
nicht gut, zu w

enig auch nicht. Finde 
deine M

itte, sie ist tatsächlich golden.

7. D
ein Energieausgleich - 

W
as bringt’s?

W
enn all die genannten Kriterien halb-

w
egs im

 Einklang sind, kannst du eine 
finanzielle Belohnung gar nicht verm

ei-
den. M

enschen sehen, dass du etw
as 

gut kannst und gerne und hingebungs-
voll m

achst und sind bereit, dafür G
eld 

zu zahlen. W
enn du nur fragst, w

ie 
kannst du schnell verdienen, lies bitte 
w

oanders w
eiter, da bin ich der falsche 

Inspirator. Eines m
einer Lieblingszitate 

aus der Serie „Suits“ stam
m

t von H
ar-

vey S
pecter: „The only tim

e success 
com

es before w
ork is in the dictio-

nary.“ So ist es. Aber diese Arbeit, un-
sere Leistung, sie darf durchaus Spaß 
m

achen. W
ir verbringen den größten 

Teil unserer W
achzeit im

 B
eruf, ver-

giss das nicht! Läßt du sie ziehen, die 
glorreichen 7 W

s des Leistungsglücks, 
in die Abendsonne oder setzt du gleich 
jetzt einen S

chritt in deine richtige 
R

ichtung?

Gabriel Schandl 
ist W

irtschaftsw
issenschafter (Linz, 

Siena) und Leistungsforscher. Als lei-
denschaftlicher Keynote-Speaker und 
engagierter Coach unterstützt er M

en-
schen, U

nternehm
en und Team

s, ihr 
Bestes zu geben. Der Constantinus Ka-
tegorie Sieger ist Buchautor und w

urde 
von der N

ational Speakers Association 
m

it dem
 CSP geehrt, dem

 „Certified 
Speaking Professional“, der höchsten 
Auszeichnung in der Redner-Branche. 

Das M
agazin „Erfolg“ zählt ihn zu den 

Top 100 Erfolgstrainern im
 deutsch-

sprachigen Raum
. Von ihm

 stam
m

t der 
Begri! und das Konzept des „Leistungs-
glücks“, w

elches er in seinen Vorträgen 
w

eltw
eit eindrucksvoll darstellt. 

Vor kurzem
 besucht m

ich m
ein N

otar 
in m

einem
 B

üro im
 bluebird.space in 

Salzburg. Er fragt, ob ich diese Zeit des 
Jahres auch als schw

ierig em
pfinde: 

S
chlechtes W

etter, viele jam
m

ern, 
K

rieg, 
U

m
w

eltkatastrophen, 
W

irt-
schaftskrise - ich verneine. W

eil ich 
m

ich auf all diese D
inge nicht konzen-

triere sondern auf das, w
as ich selbst 

steuern kann. Zum
 B

eispiel die 7 Zu-
taten zum

 Leistungsglück, die Sie, ge-
schätzter B

R
A

N
D

aktuell-Leser, heute 
in diesem

 B
eitrag finden. Als Inspira-

tion und Erm
utigung, dass es auf uns, 

auf Sie selbst ankom
m

t. D
urschnittlich 

w
erden w

ir 82 Jahre alt. U
ngefähr. W

ie 
w

ollen w
ir die Zeit bis dahin gestalten? 

Es kann ja durchaus gut w
erden, egal 

w
as 

die 
N

egativ-D
enker vorhersa-

gen. M
achen w

ir es uns selbst leicht, 
glücklich zu sein und zu w

erden, durch 
die kleinen und großen Freuden eines 
jeden Tages. O

der w
ie es der berühm

te 
Influencer und Berater G

ary V. aus N
ew

 
York auf den Punkt bringt: «W

enn ich in 
der Früh aufs H

andy schaue und kei-

ner m
einer 10 liebsten M

enschen ist 
gestorben, dann geht’s m

ir gut, dann 
w

ird es ein guter Tag, aus dem
 ich 

das Beste m
achen w

erde.» So einfach 
kann es sein, sich selbst zu m

otivieren. 
O

der nicht? U
nd lassen Sie uns, w

enn 
S

ie m
ögen, auf das freundlichere D

u 
w

echseln, das versteht auch unser 
U

nterbew
usstes besser. A

lso, m
ehr 

Leistungsglück und w
eniger Leistungs-

druck entsteht, w
enn w

ir folgende Fak-
toren optim

ieren, sow
ohl als Verkäufer 

als auch als Führungskräfte:

Gabriel Schandl 

... und w
as das für Verkäufer 

und Führungskräfte bedeutet

D
ie glor-

reichen 
7 W

s des 
L

eistungs-
glücks ...
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Coca-Cola hat übrigens das iPad nicht 
zusätzlich, sondern anstelle von N

ote-
books im

 Einsatz. iPad-only reduziert 
nicht nur die K

om
plexität, sondern 

scha!
t Fokus für die K

ernaufgabe: 
„Verkaufen!“.

Viele CR
M

-S
ystem

e bieten m
ittler-

w
eile auch Erw

eiterungsm
odule an, 

m
it denen beispielsw

eise Fotos und 
K

ontaktdaten aus LinkedIn in das 
CR

M
 übernom

m
en w

erden können. 
A

uch ein autom
atischer A

bgleich m
it 

einem
 N

ew
sletter-S

ystem
 verhindert 

aufw
ändige D

oppeldatenpflege.

W
enn S

ystem
e keine direkt S

chnitt-
stellen haben, gibt es beispielsw

eise 
m

it Zapier ein S
ystem

, das hunderte 
von S

ystem
en m

iteinander verbinden 
kann. Sie verbinden einfach beide Sys-

tem
e m

it Zapier und geben z. B
. ein, 

dass ein neuer N
ew

sletter-K
ontakt 

autom
atisch im

 CR
M

 angelegt w
erden 

soll. S
ystem

e, die S
ie neu anscha!

en, 
sollten im

m
er eine Zapier-S

chnitt-
stelle haben.

Ü
ber Integrationen können S

ie bei-
spielsw

eise auch Videonachrichten 
an Interessenten und K

unden direkt 
aus O

utlook senden. M
it S

ystem
en 

w
ie D

ubb oder H
ippo-Video können 

S
ie einfach persönliche Videonach-

richten erstellen und diese m
it einer 

G
IF-Vorschau per O

utlook versenden. 
W

enn K
unden auf die bew

egte Vor-
schau klicken, kom

m
en sie auf eine 

Landing-Page m
it Ihrem

 Video. Videos 
haben eine viel höhere A

ufm
erksam

-
keitsrate. S

ie sehen zudem
, w

er und 
w

ann Ihr Video angesehen und auf 
eventuelle Links geklickt haben. D

am
it 

w
issen Sie, ob Ihr Kunde das Video be-

reits gesehen hat, bevor S
ie ihn anru-

fen. D
ie Landingpages gestalten S

ie 
übrigens nur einm

al und die Videos 
können S

ie sogar unterw
egs m

it dem
 

iPhone drehen.

B
eim

 Them
a Video kann K

ünstliche 
Intelligenz für S

ie sogar zu einem
 

B
ooster w

erden. M
it D

iensten w
ie 

B
eH

um
an können S

ie beispielsw
eise 

ein Video einm
al drehen, und dann 

m
ittels K

I personalisieren. D
as heißt, 

S
ie nehm

en ein Video m
it dem

 B
eginn 

„Lieber N
am

e“ auf und die K
I ersetzt 

„Lieber N
am

e“ m
it den W

orten, die S
ie 

in einer CS
V- oder Excel-D

atei hochla-
den. D

am
it können S

ie hunderte von 
K

unden nicht nur m
it einem

 N
ew

slet-
ter, sondern m

it einem
 personalisier-

ten Video ansprechen, ohne es jedes 
M

al neu drehen zu m
üssen. O

der das 
nächste W

eihnachtsvideo w
ird einm

al 
m

it „Lieber N
am

e“ erstellt und dann 
an all Ihre K

unden personalisiert ge-
sendet. M

enschen hören so gerne 
ihren eigenen N

am
en. S

icherlich ist 

die Ö
!

nungsrate bei Videos generell 
schon einm

al hoch. U
nd w

enn dann 
noch der eigene N

am
e fällt, w

ird das 
Video sicherlich nicht so schnell ge-
löscht, sondern abgespeichert und 
Freunden und K

ollegen erzählt, w
as 

S
ie für ein klasse U

nternehm
en sind 

und individuelle Videos versenden.

S
ystem

e w
ie H

eyG
en erm

öglichen 
es auch, dass S

ie ein Video in einer 
S

prache einsprechen und das S
ystem

 
daraus Videos in anderen S

prachen 
erzeugt, die so w

irken, als w
ürden S

ie 
diese S

prache perfekt sprechen. 

Ersetzt K
ünstliche Intelligenz som

it 
den M

enschen? N
ein, aber es erm

ög-
licht eine H

yperpersonalisierung in 
der Kundenansprache, die bisher noch 
nicht in dieser A

rt und W
eise um

setz-
bar w

ar. D
igital S

ales bedeutet, die 
sm

arte N
utzung von digitalen Tools 

und Freiraum
 für m

ehr m
enschlichen 

K
ontakt zu erhalten. A

uch zukünftig 
w

erden M
enschen auch von M

enschen 
kaufen – allerdings angereichert um

 
sm

arte Tools, dam
it der Prozess noch 

einfacher und passgenauer w
ird.

D
as w

aren einige ausgew
ählte B

ei-
spiele aus m

einer um
fangreichen IT-

Tool-S
am

m
lung, die ich w

öchentlich 
aktualisiere. Ü

ber den Link: https://
digital4productivity.de/for-sale und 
diesen Q

R
-Code haben S

ie jederzeit 
Zugri!

 auf diese S
am

m
lung. A

m
 bes-

ten speichern S
ie sich die S

eite gleich 
als B

ookm
ark ab.

Ihnen gute Geschäfte m
it 

digitalen Produktivitätsboostern!
Ihr Thorsten Jekel

,

W
elche digitalen Tools 

bringen den Vertrieb nach 
vorn?

Ein Custom
er R

elationship M
anage-

m
ent (CR

M
)-S

ystem
 sollte ein S

tan-
dard sein, in dem

 der Vertrieb die 
kundenrelevanten Inform

ationen zur 
H

and hat und G
esprächsnotizen auch 

direkt eingeben kann. In der P
raxis 

gibt es hier oft die Erw
artungshal-

tung, dass alle D
aten im

 CR
M

 perfekt 
gepflegt sind. In der Praxis scheitert 
das leider häufig an der konsequenten 

Eingabe und Pflege der K
undendaten 

auch durch den Vertrieb. P
rovoka-

tiv gefragt: „Ist der Vertrieb denn zu 
faul?“. N

atürlich: „N
ein!“. D

ie m
eisten 

CR
M

-S
ystem

e m
achen es dem

 Ver-
trieb zu kom

pliziert, sie zu pflegen 
und auch dem

 Vertrieb ist nicht w
irk-

lich sonnenklar, w
eshalb sie w

elche 
Inform

ationen pflegen sollen. D
arüber 

hinaus erzeugen reine online-fähige 
CR

M
-S

ystem
e im

 A
ußendienst auch 

Frust, w
enn die Internetverbindung 

schw
ach ist. Coca-Cola in D

eutschland 
hat das P

roblem
 beispielsw

eise da-
durch gelöst, dass sie das O

nline-CR
M

 

S
alesforce über eine iP

ad-A
pp auch 

o"
ine-fähig gem

acht haben. M
it der 

iPad-A
pp können die Verkaufsberater 

auch einfach K
ühlschränke vor O

rt 
abfotografieren und das CR

M
 w

er-
tet dann autom

atisch die Frem
dpro-

duktquote aus und gibt auf der B
asis 

konkrete 
G

esprächsem
pfehlungen:

▶ S
o m

acht CR
M

 S
inn und S

paß! 
▶ S

o w
ird CR

M
 zu Ihrem

 digitalen  
 

H
erz im

 U
nternehm

en. 
▶ S

o läuft CR
M

 H
and in H

and m
it   

 
M

enschen.

D
igital 

Sales-  
D

ie besten 
Tech-T

ipps 
und Tools für 
den Vertrieb

Thorsten Jekel,
Personal IT-Coach 

für Führung & Vertrieb 

W
as ist D

igital Sales? W
ird alles nur noch online gekauft? 

Braucht m
an den Vertrieb überhaupt noch oder w

ird er durch 
Künstliche Intelligenz (KI) ersetzt? 

N
ein! D

igital Sales heißt, die sm
arte N

utzung von digitalen Tools 
und Freiraum

 für m
ehr m

enschlichen Kontakt zu erhalten. D
enn 

M
enschen w

ollen auch in Zukunft von M
enschen kaufen.

D
IG

ITALE TO
O

LS
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W
eil Verkäufer perm

anent unter D
ruck 

stehen, ihre Verkaufsziele zu errei-
chen und ihre U

m
sätze zu steigern, 

m
achen sie sich oft S

orgen. D
abei ist 

es doch viel sinnvoller, sich G
edan-

ken darüber zu m
achen, w

as w
ir tun 

können, um
 unsere S

ituation zu ver-
bessern. S

orgen sind in die Zukunft 
projizierte Ä

ngste. H
andeln kannst du 

aber schon heute, also tu es! 

2. M
ein D

enken über 
m

eine K
om

m
unikation 

Viele m
ittelm

äßige Verkäufer denken 
„K

om
m

unikation kann ich!“ Ja, m
it 

K
unden reden kann fast jeder. D

iese 
tatsächlich überzeugen, das können 
schon deutlich w

eniger. Erstklassige 
K

om
m

unikationsfähigkeiten sind für 
Verkäufer von entscheidender B

e-
deutung. G

ute Verkäufer w
issen, w

ie 
sie ihre S

tim
m

e und ihre S
prache 

einsetzen m
üssen, um

 eine positive 
und vertrauensvolle B

eziehung zum
 

K
unden aufzubauen. D

arüber hinaus 
m

üssen Verkäufer in der Lage sein, 
e!

ektiv zu verhandeln und m
it Ein-

w
änden oder B

edenken des K
unden 

um
zugehen. Eine klare, prägnante 

und überzeugende A
usdrucksw

eise 
ist dabei ebenso w

ichtig, w
ie die Fä-

higkeit, zielgerichtet zu fragen und 
zuzuhören, um

 so auf die B
edürfnisse 

und W
ünsche des Kunden einzugehen. 

E!
ektive K

om
m

unikation trägt dazu 
bei, bessere Ergebnisse im

 Verkauf 
zu erzielen, also nutze sie!

3. M
ein D

enken über das Verkaufen 
Einen S

atz hört heutzutage fast jeder 
Verkäufer zu B

eginn seiner Tätigkeit: 
„Früher w

ar alles besser.“ D
ie Ver-

gangenheit m
alt eben m

it goldenen 
Pinseln – die A

ussage hat aber einen 
entscheidenden N

achteil: S
ie verdüs-

tert das B
ild, das viele Verkäufer vom

 
eigenen B

eruf haben, zusätzlich. 
W

ir leben im
 Jetzt. H

eute ist die Zeit, 
die du aktiv gestalten kannst. Ein 

neuer Tag, eine neue Chance. N
utze 

sie! Ja, der Verkäuferberuf hat kein 
besonders gutes Im

age. Viele Ver-
käufer sehen sich deshalb lieber als 
K

undenberater. S
chlechte Vorausset-

zung für ein erfolgreiches Verkaufsge-
spräch. M

ach dir klar: B
eraten ist der 

W
eg, Verkaufen das Ziel. D

er K
unde 

hat nichts davon, w
enn du ihm

 nur 
eine B

eratung zukom
m

en lässt. D
eine 

A
ufgabe ist es, M

enschen dazu zu 
überzeugen und zu aktivieren, für sich 
selbst vorteilhafte (K

auf-)Entschei-
dungen zu tre!

en – und zw
ar über 

S
og, nicht über D

ruck, also m
ach das! 

4. M
ein D

enken über 
m

eine Firm
a und m

ein A
ngebot 

Es sollte selbstverständlich sein, dass 
Verkäufer ihre Firm

a sow
ie deren 

Produkte und D
ienstleistungen positiv 

darstellen. O
ft ist eher das G

egenteil 
der Fall. Viele Verkäufer, gerade, w

enn 
sie schon lange im

 U
nternehm

en 
sind, fokussieren eher die negativen 
A

spekte. „D
ie in der Zentrale w

issen 
gar nicht, w

ie schw
er w

ir beide, lieber 
K

unde, es hier draußen haben!“ D
iese 

Allianz zw
ischen Verkäufer und Kunde 

gegen das eigene U
nternehm

en hat 
gerade in Zeiten von P

reiserhöhun-
gen und Lieferschw

ierigkeiten H
och-

konjunktur. ‚P
ech beim

 D
enken‘ in 

R
einkultur. Es m

ag m
enschlich sein, 

aber erfolgreich Verkaufen geht an-
ders. H

ier ist ein Perspektivenw
echsel 

angesagt. Fokussiere dich auf die po-
sitiven A

spekte deines A
ngebots und 

m
ach dir klar: D

u verkaufst m
ehr als 

ein Produkt. D
u verkaufst ein G

esam
t-

paket: Lieferfähigkeit, Zahlungsbedin-
gungen, Service, …

 und das W
ichtigste: 

deine eigene Leistung in B
eziehung, 

B
eratung und Verkauf. 

5. M
ein D

enken über m
eine K

unden 
W

enn ich höre, w
ie sich Verkäufer 

über ihre K
unden unterhalten, frage 

ich m
ich oft, ob ich da selbst gerne 

K
unde w

äre. K
unden sind M

enschen. 
Sie w

ünschen sich ehrliches Interesse 
an ihrer Person, an ihren W

ünschen 
und B

edürfnissen. Erst gew
innst du 

einen Freund, dann einen K
unden. 

H
ier ist vor allem

 Em
pathie gefragt. 

„M
einen K

unden kenne ich.“ – ein 
w

eit verbreiteter G
laubenssatz, der 

schon viel U
m

satz gekostet hat. W
as 

w
eißt du denn w

irklich über deinen 
K

unden? W
ie ist seine aktuelle S

itua-
tion? W

o drückt ihn der Schuh gerade? 
W

ie hoch ist sein Potenzial? W
as sind 

seine H
obbys? B

eschäftige dich m
it 

deinen K
unden! Erst w

enn du dich als 
Verkäufer um

 deinen K
unden küm

-
m

erst, küm
m

ert sich auch der K
unde 

um
 dich und dein A

ngebot. D
u hast es 

verdient, genieße dein neues M
indset 

und deinen Vertriebserfolg!

N
ie m

ehr Pech beim
 D

enken - 
D

as neue M
indset im

 Vertrieb

„Vorfahrt Vertrieb!“
B

ei vielen Verkäufern schlägt leider 
oft D

ringend (B
etrieb) W

ichtig (Ver-
trieb). U

nd das m
it fatalen Folgen für 

U
m

satz und Provision! D
eshalb w

arne 
ich auch auf Verkaufstagung FO

R
 

S
A

LE Verkäufer davor, nicht erst m
it 

Vertrieb anzufangen, w
enn sie m

it B
e-

trieb fertig sind. Es gibt sonst im
m

er 
eine neue E-M

ail, die noch beantw
or-

tet w
erden w

ill. D
ie Lösung für dieses 

D
ilem

m
a ist eine klare Prozesstren-

nung zw
ischen Vertrieb und B

etrieb. 
D

ies ist der schnellste und e!
ektivste 

H
ebel für m

ehr Erfolg im
 Verkauf. Ich 

rufe am
 12. O

ktober den Teilnehm
ern 

zu „S
eid Zeitegoisten!“. 

A
lle 

M
itarbeiter 

im
 

U
nternehm

en 
w

erden nach Input bezahlt, Verkäufer 
nach O

utput. U
nd trotzdem

 haben so 
w

enig Verkäufer den Fokus auf ihren 
vertrieblichen A

ktivitäten. D
abei ist 

die A
ktivität doch die M

utter des Ver-
triebserfolgs. 

Nie mehr Pech beim Denken - 
Das neue Mindset im Vertrieb
W

ie du negative Glaubenssätze in 
positive Aktivitäten verwandelst !

„Sprich so m
it dir das es dir nützt, 

nicht erst beim
 Kunden, idealerw

eise 
schon davor.“ D

och leider lautet das 
M

otto oft „Selbstsabotage im
 

Selbstgespräch“.
W

as andere über dich denken ist erst 
im

 zw
eiten S

chritt w
ichtig - viel ent-

scheidender ist, w
as du selbst über 

dich denkst. W
enn du bei einem

 Akqui-
setelefonat denkst „Ich bin eine arm

e 
S

au, w
eil ich Telefonakquise m

achen 
m

uss und ein arm
es S

chw
ein, w

eil du 
ans Telefon gegangen bist“ dann w

ird 
daraus kein begeisterndes G

espräch.
Jedes A

kquisetelefonat ist ein kom
-

m
unikativer Ü

berfall und provoziert

im
 ersten Schritt m

eist Ablehnung. D
ie 

hat erst einm
al nichts m

it dir oder dei-
nem

 A
ngebot zu tun, sondern dam

it, 
dass die m

eisten M
enschen sich nun 

einm
al nicht gern überfallen lassen. 

A
n deinem

 M
indset entscheidet sich, 

ob du es scha!
st, diese anfängliche 

A
blehnung auszuhalten, zu überw

in-
den und ein G

espräch m
it dir am

 Tele-
fon zu verkaufen.
U

m
 im

 w
irtschaftlichen A

bschw
ung 

den vertrieblichen A
ufschw

ung schaf-
fen zu können, braucht es als erstes 
ein „R

aus aus dieser O
pferhaltung!“. 

D
ein D

enken über dich selbst ist der 
erste S

chritt dazu.

1. M
ein D

enken über m
ich 

Top-Verkäufer bringen sich im
m

er 
w

ieder in einen guten em
otionalen Zu-

stand. D
ie B

asis dafür ist, dass sie O
p-

tim
isten und m

it sich im
 R

einen sind 
– m

it ihrem
 Leben, ihrem

 P
artner, 

ihrem
 Job und ihren K

unden. Ihnen ist 
bew

usst, dass vieles von dem
, w

as sie 
heute haben, so ist, w

eil sie sich ges-
tern dafür entschieden haben. D

iese 
erfolgreichen Verkäufer können ihre 
Em

otionen steuern.
S

ie reden so m
it sich selbst, dass es 

ihnen nützt und verändern negative 
G

laubenssätze, w
ie beispielw

eise: „Ich 
m

ache m
ir S

orgen.“

„K
einer kauft 

aus M
itleid!“

Jens Löser
D

er B
erliner Vertriebsexperte 

ist studierter W
irtschaftsw

issenschaftler 
und einer der profiliertesten R

edner 
zu den Them

en A
kquisition und M

indset. 
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Es geht zuerst einm
al um

 S
chlagzahl, 

also besser unperfekt anfangen als 
perfekt abw

arten. D
ie m

eisten Vertrie-
bler leiden aus m

einer Sicht als erstes 
daran, dass S

ie nicht genug K
ontakt 

m
it ihrer Zielgruppe haben.

D
azu kom

m
t, dass der Erfolg im

 Ver-
trieb m

eist nur allein von A
bschluss-

zahlen abhängig gem
acht w

ird. Eine 
sehr opferlastige (M

iss-)Erfolgsfor-
m

el lautet: G
ute Zahlen = gute A

rbeit. 
O

b w
ir viel oder w

enig verkaufen, 
liegt vielleicht zu fünfzig P

rozent in 
unserer H

and. D
ie anderen fünfzig 

P
rozent bestim

m
en R

ahm
enbedin-

gungen, die w
ir oft nicht beeinflussen 

können. Corona, Lieferfähigkeit, K
on-

junktur, K
rieg, S

anktionen, Zinsen, …
 

Viele im
 Vertrieb verw

echseln nach 
dem

 M
otto „Zahlen gut, alles gut“ gute 

Verkaufszahlen m
it professioneller 

Vertriebsarbeit. M
eine Form

el für den 
Vertriebserfolg ist an den vertriebli-
chen A

ktivitäten orientiert und lautet: 
„W

enn ich 
1. Das Richtige
2. richtig oft
3. richtig gut
m

ache, w
ird unter den aktuellen R

ah-
m

enbedingungen das bestm
ögliche 

Vertriebsergebnis erarbeitet.“
D

u kannst nicht einhundertprozentig 
deine Ergebnisse steuern, da diese 
natürlich auch von den R

ahm
enbedin-

gungen abhängig sind. Aber du kannst 
einhundertprozentig deine A

ktivitäten 
beeinflussen. 
Eine klare Prozesstrennung zw

ischen 
B

etrieb (Tätigkeiten, die nicht sichtbar 
zum

 Verkaufserfolg beitragen, aber 
dennoch gem

acht w
erden m

üssen) 
und Vertrieb (um

satzproduzierende 
Tätigkeiten) sorgt für die U

m
setzung 

dieses Prinzips. W
enn du im

 Vertrieb 
w

irklich erfolgreich sein w
illst, m

usst 
du deinen Fokus auf die um

satzpro-
duzierenden Tätigkeiten legen. D

ein 
M

otto m
uss lauten: „Vorfahrt Ver-

trieb!“ S
chauen w

ir uns die Form
el für 

Vertriebserfolg etw
as genauer an:

1. D
as R

ichtige
Verkäufer brauchen einen P

lan, ein 
S

ystem
 in ihrer Vertriebsarbeit. D

enn 
gerade, w

enn es m
al nicht so läuft, 

ist die erste Problem
lösungsstrategie 

oft „M
ehr vom

 G
leichen!“. (Vertriebs-)

intelligenter 
w

äre 
„W

ork 
sm

arter, 
not harder“. S

telle ich Verkäufern die 
Frage, w

as ihnen an ihrer A
rbeit ge-

fällt, ist eine der ersten A
ntw

orten: 
„D

as große M
aß an Freiheit“. D

ann 
stellen w

ir allerdings schnell fest, 
dass dies keine bew

usste Entschei-
dung der Verkaufsleitung ist, sondern 
w

enig S
trategie, Prozesse, R

essour-
cen oder Führung – kurzum

: keine 
S

ystem
atik! 

Erfolgreicher 
Vertrieb 

w
ird oft als künstlerisches S

cha!
en 

begnadeter Einzelkönner gesehen. 
Leider bestehen die m

eisten Ver-
triebsteam

s zirka aus 5-10 P
rozent 

Top-Verkäufern, 75 Prozent M
ittelm

aß 
und 10-15 Prozent D

ienst nach Vor-
schrift. Für m

axim
alen Vertriebserfolg 

der 75 Prozent braucht es ein S
ystem

. 
D

azu w
erden beispielsw

eise die A
k-

tivitäten und M
ethoden der Top-Ver-

käufer analysiert, system
atisiert und 

skaliert. D
as Talent, die P

ersönlich-
keit dieser Verkäufer lässt sich nicht 
kopieren, ihre A

rbeitsw
eise schon. S

o 
beginnt der W

eg vom
 Talent- hin zum

 
S

ystem
vertrieb.

2. R
ichtig oft

A
lle M

enschen im
 U

nternehm
en w

er-
den nach Input bezahlt. A

lso w
ie viel 

Lebenszeit sie der Firm
a diesen M

onat 
überlassen haben. Verkäufer w

erden 
nach O

utput bezahlt. D
u kannst dich 

im
 Vertrieb den ganzen M

onat nicht 
in der Firm

a blicken lassen, auf dem
 

G
olfplatz herum

treiben oder sonst 
w

o, w
enn du am

 M
onatsende genü-

gend Verträge m
it D

eckungsbeitrag 
abw

irfst, w
ird dich dein Chef lieben. 

Trotzdem
 fokussieren Verkäufer zu 

w
enig auf EPA

`s  Ergebnisproduzie-
rende Tätigkeiten. W

enn ich zu einem
 

Coaching gerufen w
erde à la „der Ver-

käufer verkauft zu w
enig“, erlebe ich in 

neuneinhalb von zehn Fällen, der Ver-

käufer hat zu w
enig Kontakt m

it seiner 
Zielgruppe. Es ist nicht so, dass seine 
Verkaufsgespräche so m

iserabel sind, 
dass kein Kunde kaufen kann. N

EIN
. Er 

spricht zu w
enig m

it potenziellen Kun-
den. S

eine A
VZ A

ktive VerkaufsZeit ist 
zu gering. In m

einen Veranstaltungen 
frage ich gerne Verkäufer: „W

ürdest 
D

u m
ehr verkaufen, w

enn du m
ehr 

K
undenterm

ine hättest?“ A
ntw

ort ist 
im

m
er „Klar!“ – M

eine G
egenfrage lau-

tet dann „W
arum

 m
achst du es dann 

nicht?“ K
ontakte bringen K

ontrakte!

3. R
ichtig gut

Es geht darum
, ein einm

al installier-
tes Vertriebssystem

 im
m

er w
ieder zu 

reflektieren und so w
eiter zu verbes-

sern. D
enn, gerade w

enn es einm
al 

nicht gut läuft, bringt nur m
ehr vom

 
G

leichen eben m
eist nicht den ge-

w
ünschten Erfolg. Im

 Talentvertrieb 
ist jede A

ktivität nur ein gutgem
einter 

Einzelversuch. W
er aber perm

anent 
an seinem

 S
ystem

 arbeitet, gew
innt 

bei jeder A
ktivität, denn er lernt und 

verbessert seine vertrieblichen A
n-

sätze. D
ie Frage nach der Q

ualität der 
A

usübung zeigt schnell, dass Q
ualität 

eine Folge der Q
uantität ist. Fußball-

spielen lerne ich nur beim
 Fußball 

spielen und Telefonakquise nur bei 
der 

Telefonakquise. 
S

o 
w

ird 
dem

 
D

enkfehler „Ich w
ürde ja, w

enn ich es 
könnte“ der N

ährboden entzogen.
M

ein M
indset ändert nicht m

ein Tun, 
sondern m

ein Tun ändert m
ein M

ind-
set. D

ie A
ktivität ist die M

utter des Er-
folgs im

 (Vertriebs-) Leben. U
nd zw

ar 
m

it S
ystem

atik, D
isziplin, M

ut und O
p-

tim
ism

us.
N

utze das U
m

setzungsprogram
 „Vor-

fahrt Vertrieb!“ – M
ehr dazu hier Q

R
 

Code oder am
 12. O

ktober in Velden!

  Jens Löser
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DAS IST UNSER BUSINESS.
+43 (0) 664 2807578 | stenitzermarketing.at

Wählen Sie Ihren Event!
Wir kümmern uns um den Rest. Analog und digital.

Kommt ganz schön groß daher...
...und legt Wert auf Perfektion. 
Günstiger als man glaubt.

Klein aber fein.
Liebenswert mit 
beeindruckend großer 
Ausstrahlung.

Auffallen um jeden Preis...
...und so richtig schön 
die Sau rauslassen!

Alles andere als 
Durchschnitt. 
Mit Persönlichkeit 
und Temperament.

Persönliche Note 
ohne Spaßbremse.
Lieber unangepasst als aalglatt.   


