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DAS DUTZEND

IST VOLL

Auch Events haben einen Lebenszyklus und nicht je-
des Format kann sich Gber Jahre etablieren. Die 12.
Auflage ist keineswegs ein Grund, um sich zurick-
zulehnen. Ganz im Gegenteil geht es darum, immer
besser zu werden.

SchlieBlich lautet die Mission von For Sale, praxiso-
rientiertes Wissen fur den Verkaufserfolg zu vermit-
teln. Dazu sind die bestmaglichen personellen Res-
sourcen gerade gut genug. Seit meiner Kindheit habe
ich die Expeditionen von Reinhold Messner verfolgt.
.Der Gipfel der Erfolges ist machbar” passt als Meta-
pher sehr gut zum Verkauf, finde ich. Wir Menschen
setzen uns oft selbst Grenzen und die Wirklichkeit
trifft dann so ein, wie wir sie mit unseren Gedanken
vorweggenommen haben. Wer keine grofBen Ziele
hat, nimmt sich von Vorhinein selbst viel an Wahr-
scheinlichkeit, Spitzenleistungen zu erreichen. Wir
erschaffen eben unsere Welt in unserem Kopf. Eine
Welt, die voller groBartiger Chancen ist oder auch
voller Limits, die uns an der eigenen Entwicklung
oder an einem noch viel erfolgreicheren Verkauf
hindern. Wir haben die Wahl zwischen einem ,Fixed
Mindset” oder .Growth Mindset", wie es Vaya Wie-
ser-Weber auf den Punkt bringt.

Auch Gabriel Schandl betont, dass er sich auf Leis-
tungsglick konzentriert und nicht auf negatives
Denken. Er zitiert den biblischen Satz: .Achte auf dei-

ne Gedanken, denn sie bestimmen Uber dein Leben
Zu erkennen, dass es an uns selbst und nicht an den

Umstanden liegt, was wir erreichen, ist der Schlus-
sel. Das sieht auch Jens Loser so. Digital Sales sind
by the way auch keine Bedrohung. Mehr dazu erfah-
ren Sie von Thorsten Jekel.

In diesem Sinn wiinsche ich lhnen viel Erfolg!
Markus Stenitzer
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Review: 11. Verkaufstagung FOR SALE 2022

Alle Unternehmen verkaufen und im Vertrieb entscheidet sich letz

h alles. Das war der Impuls fiir die Verkaufstagung FOR SALE.
Seit der Premiere 2014 hat sich dieser Businessevent zur fihrenden Fachtagung fiir Verkauf in Stidosterreich entwickelt. Am 13.
Oktober 2022 ging die 11. Auflage von FOR SALE im Casineum Velden ber die Bihne. Zu den Themen Neukundengewinnung, Wert
& Preis, Business-Development, Service-Excellence und Mindset sprachen renommierte Experten aus Osterreich und Deutschland.
Mit an Bord war mit Philipp Maderthaner der Unternehmer des Jahres 2018. Im TV-Format .2 Minuten, 2 Millionen" ist der bekannte

Unternehmer als Investor zu sehen. Sein Podcast .Business Gladiators Unplugged” schafft es regelmaBig auf Platz 1 der Apple
Podcast-Charts in der Kategorie Wirtschaft.

Uber Service Excellence referierte Vivienne Diibbert auf der FOR SALE-Biihne. Die Expertin fiir Mindset war unter anderem im
Management bei L'Oréal in Paris, Retail Director fir Kiehl's in Deutschland und eréffnete spater einen Ayurveda Spa in einem Lu-
xusresort auf Bali. Vortragsthema der Keynote-Speakerin und Managementberaterin Regina Kmenta war Service-Excellenz. Sie
war fur Apple Computer, Nixdorf Computer, den ORF und SAP im Service tatig, hat Serviceorganisationen aufgebaut und gefthrt.

Roger Rankel zahlt zu den renommiertesten Verkaufstrainern im deutschsprachigen Raum. Der Bestseller-Autor brachte in seinem

Vortrag auf den Punkt, wie Unternehmen zu neuen Kunden kommen. Der Autor und Businesscoach Robert Kmenta unterstitzt
Unternehmen dabei, ihre Umsatze auszubauen. Er hielt ein Playdoyer fir das Wertvolle in Zeiten des Billigen.

i

v.l.n.r. Roman Kmenta, Regina Kmenta, Markus Stenitzer,
Vivienne Diibbert, Roger Rankel
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11 x Verkaufserfolg

WER STAND BEI FOR SALE BEREITS AUF DER BUHNE?

| FELIX GOTTWALD | FLORIAN GSCHWANDTNER | KISHOR SRIDHAR

| CARSTEN BEYREUTHER | ANDRE MAY | MARKUS MILZ | VEIT ETZOLD

| TOBIAS AIN | DIRK ZUPANCIC | DAMIAN IZDEBSKI | INGO VOGEL | SAMY LIECHTI
| DANIEL ENZ | SILVIA AGHA SCHANTL | MARKUS HENGSTSCHLAGER

| THOMAS RATH [ LEO HILLINGER | THORSTEN HAVENER | JOEY KELLY

| MARCEL REMUS | EDGAR K. GEFFRQY | KLAUS J. FINK | DIRK KREUTER

| KARSTEN BROCKE | ROGER RANKEL | DIRK SCHMIDT

| FRANZ HIRSCHMUGL | MONIKA MATSCHNIG | ROBERT SEEGER

| SABINE HUBNER | ANDREAS BUHR | CURT SIMON HARLINGHAUSEN

| RAINER SCHONFELDER | KATJA PORSCH | MATTHIAS POHM

| MARTIN LIMBECK | VIVIENNE DUBBERT | ROMAN KMENTA | REGINA KMENTA
| PHILIPP MADERTHANER
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Expertenwissen fiir lhren Verkaufserfolg
Internationale Top Speaker am 12. Oktober 2023 im Casineum Velden

Vaya Wieser-Weber
Neben ihrer tber 20-jahrigen Expertise als Rednerin und Trainerin fiir emotional
intelligenten Verkauf kann sie auf eine lange Vertriebskarriere verweisen. Die Autorin
hat sich frih angewohnt, selbst Verantwortung zu tbernehmen und ihr eigener Boss
zu sein. So fiihrt sie als geschaftsfiihrende Gesellschafterin mit der Impulspiloten
GmbH bereits ihr zweites Unternehmen. Ihr Firmenstandort ist Hamburg, mit ihrer
Familie lebt sie in Kitzbihel.

Jens Loser
Der Berliner Vertriebsexperte ist studierter Wirtschaftswissenschaftler und
einer der profiliertesten Redner zu den Themen Akquisition und Mindset.
Seit Uber 20 Jahren unterstiitzt er namhafte Unternehmen auf ihrem Weg
vom Talent- hin zum Systemvertrieb.
Erist Autor der Biicher ,Single sucht Frosch” mit dem Credo Akquise ist wie
flirten und .Nie mehr Pech beim Denken - Das neue Mindset im Vertrieb".
Hier entlarvt er 100 umsatzvernichtende Glaubenssatze von Verkdufern
und transferiert sie in positive Aktivitaten fir Vertriebserfolg.

Gabriel Schandl
Seit Uber 25 Jahren begeistert und inspiriert der Biihnenprofi Tausende zu
mehr Leistungsgliick als Gegenpol zum Leistungsdruck. Der Buchautor kommt
selbst aus dem Verkauf und kennt die Herausforderungen des Alltags genau.
Im deutschsprachigen Raum ist er einer der .Certified Speaking Professional’,
die von der US-amerikanischen NSA fir Topqualitat im Vortragsbereich
ausgezeichnet wurden

Thorsten Jekel
Der renommierte Digitalisierungsexperte und Top-Management-Consultant
aus Deutschland unterstiitzt Menschen und Unternehmen bei der produktiven
Nutzung neuer IT-Technologien unter dem Motto: Relevanz statt Firlefanz.
So begleitete er beispielsweise Coca-Cola bei der erfolgreichen Einflihrung von
1.400 iPads im Vertrieb. Als IT-Unternehmer & IT-Projekt-Manager, Autor und
Vortragsredner ist der Betriebswirt Spezialist fiir Digital Sales und Digital Working.

Reinhold Messner
Der Sudtiroler Reinhold Messner hat als Felskletterer, Hohenbergsteiger und Aben-
teurer immer wieder Grenzen versetzt. Fiir ihn ist Abenteuer eine kulturelle Lebens-
duBerung und sein Tun nicht auf Rekorde, sondern auf Erfahrung aus. Es geht ihm
um die Auseinandersetzung zwischen Berg und Menschennatur, die im traditionellen
Alpinismus ihren starksten Ausdruck findet. In Uber fiinfzig Blichern und einem
Dutzend Filmen erzahlt Reinhold Messner das Abenteuer Berg und Wiiste. Damit
schreibt er einen nachhaltigen Umgang mit der wild gebliebenen Natur fest und
spiegelt eine Haltung wider, die auf Generationen von Abenteurern aufbaut.

BRANDaktuell 7
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Als nach dem Lockdown so langsam

wieder die sogenannte Normalitat in

meinem Unternehmen einzog, wurde
ich gefragt, wie wir es denn als Agen-
tur fur unkonventionelle Events-und

Weiterbildungen geschafft hatten, die

Krise zu Uberleben. Meine Antwort:

.Ich verstehe die Frage nicht. Ich habe

so viel gearbeitet, ich habe nicht be-

merkt, dass gerade .Krise" herrscht...".

Wie wir nicht nur Uberlebt, sondern

auch groBer und starker als zuvor

aus der Sache rausgekommen sind?

Indem wir:

» die volle Verantwortung fir das
Uberleben unseres Unternehmens
tbernahmen

» wir unser Geschaftsmodell einmal
komplett umkrempelten

BRAND. 8

Vaya Wieser-Weber

4 Mindset-Schrauben
fir gnadenlos guten

Vertrieb

— egal, ob gerade die
Welt unter geht oder

nicht.

» Produkte entwickelten, unsere
Kunden zu genau dem Zeitpunkt
wirklich brauchten

und hinter denen wir zu 100% und

v

mit voller Energie standen.

Ich bin Uberzeugt davon, dass Er-
folg im Vertrieb unabhdngig davon
ist, ob gerade Goldgrdberstimmung
oder Armageddon-Alarm in der Welt
herrscht. Vielmehr sorgen 4 wichti-
ge Mindset-Faktoren dafir, ob du ein
gnadenlos guter Vertriebler bist —
oder eben nicht.

1. Verantwortung

Wer sich bewusst dariber ist, dass
er im Vertrieb die Verantwortung fur
die 3 wichtigsten Ziele eines Unter-
nehmens hat: 1. Uberleben. 2. Status

halten. 3. Wachstum — der wird in je-
dem Lead einen Vertrauensvorschuss
sehen, denn er nicht enttauschen will.
Damit das Unternehmen Uberlebt,
missen Kunden kaufen. Um den Sta-
tus zu halten , missen Kunden mit
den Produkten zufrieden sein. Und
um zu wachsen, missen Kunden so
begeistert sein, dass sie uns weiter-
empfehlen. Die Verantwortung dem
Unternehmen gegeniiber hort
jedoch nicht auf, sondern hat Auswir-
kungen auf alle Mitarbeitenden, wei-
tere Dienstleister und die von ihnen

r

abhangigen Familien. Mit dieser Ver-
antwortung und mit diesem Mindset
ist schlicht kein Platz fur Entschuldi-
gungen wie ,schlechte Zeiten”, .Infla-
tion" oder sonstige Katastrophen.

2. Growth-Mindset
Doch wie bleibt man auch in brenzli-
gen Situationen zuversichtlich? Carol
Dweck, Professorin fir Psychologie
an der Stanford University, unter-
schied als erste das .Fixed Mindset"
vom ,Growth Mindset".
Menschen mit einem ,Growth Mind-
set” sind davon Uberzeugt, dass sie
ihre Fahigkeiten und Starken weiter-
entwickeln konnen. Sie glauben, dass
sie mit Anstrengung, Einsatz und Ar-
beit ihre Ziele erreichen und aus Er-
fahrungen klliger werden. Menschen
mit einem Growth Mindset
» sehen Fehler und Krisen als
Chance, sich weiterzuentwickeln.
» sind wissbegierig, um mehr Gber
Dinge zu erfahren, die sie noch
nicht kennen.

» sind Uberzeugt, dass sie ihre
Fahigkeiten lebenslang weiter
ausbauen konnen.

Damit bleibt mit einem Growth-Mind-

set der eigene Wirkungskreis immer

in Bewegung und wird nicht durch
duBere Umstande oder Herausfor-

derungen eingeschrankt, sondern im

Gegenteil, angefeuert.

3. Emotionale Intelligenz

Emotional intelligente Verkaufer:in-
nen wissen, sich selbst und andere
auf unterschiedlichsten Ebenen zu
lesen und damit effektiver zu kom-
munizieren. Sie Ubernehmen die Ver-
antwortung fir sich und Uber die Si-
tuation und erkennen, wie und wann
sie ihren Ansatz andern mussen, um
Ideen oder Argumente deutlicher zu

7.\ 0 Verkauf

erklaren. Damit sorgt emotionale In-
telligenz dafir, besser verstanden zu
werden, kritische Situationen leichter
aufzulosen und stabilere Beziehungen
aufzubauen. Dabei lauft der GroBteil
der Kommunikation nonverbal uber
beispielsweise Tonlage, Stimme, Ges-
ten, Mimik, Sprechgeschwindigkeit
aber auch Blickkontakt, Sprechpau-
sen oder ganz greifbar Uber das ge-
wahlte Outfit ab.

4. Lieben, was ich verkaufe

Flr ein souverdnes Auftreten muss
ich mich in meiner Produktpalette
auskennen, wie in meiner Hosenta-

sche. Doch nicht nur das. Es macht

beim Kunden einen esenunter-
schied, ob ich mein Produkt oder mei-
ne Dienstleistungen tatsachlich liebe
- oder eben nur so tue. Einwandbe-
handlung funktioniert namlich nur,
wenn ich fir mich selbst diese Ein-
wande so klargekriegt habe, dass ich
mich selbst zuerst (berzeuge. Erst
dann kannich es auch dem Kunden so
authentisch erklaren, dass er mir nur
noch zustimmen kann. Wenn ich aber
nicht 100%ig hinter dem Angebot ste-
he, spiegelt sich das zuerst in meinem
Umsatz wider. Ohne echte Produktlie-
be kann ich die Verantwortung fur die
Ziele des Unternehmens nicht tragen.
Dann sollte ich Platz machen und mir
ein Produkt suchen, fir das ich wirk-
lich brenne.

Wenn du erkannt hast, dass du aus
dem gezielten Ubernehmen von Ver-
antwortung fur dich — deine Fahig-
keiten, dein emotional intelligenter
Umgang mit duBeren Rahmenbedin-
gungen, mit deinen Kund:innen, mit
deinen Produkten und Dienstleistun-
gen - zu den gnadenlos guten Ver-
triebsmitarbeitenden gehodrst, dann
nutzt du die Krise nicht als Entschul-
digung, sondern als Katalysator.

BRAND.
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Reinhold Messner

ist einer der bekanntesten Bergsteiger
der Welt. Er und Peter Habeler erreich-
ten 1978 als erste Menschen den Gipfel
des Mount Everest ohne Zuhilfenahme
von Flaschensauerstoff. Er stand als
erster Mensch auf den Gipfeln aller
vierzehn Achttausender.

Der erfolgreiche Buchautor ist ehe-

maliges Mitglied des Europdischen
Parlaments und Museumsgriinder.

Der Gipfel des

Erfolges ist machbar

BRAN: 10

Der Sidtiroler Reinhold Messner hat
als Felskletterer, Hohenbergsteiger
und Abenteurer immer wieder Gren-
zen versetzt. Fir ihn ist Abenteuer
eine kulturelle LebensduBerung und
sein Tun nicht auf Rekorde, sondern
auf Erfahrung aus.

Es geht ihm um die Auseinanderset-
zung zwischen Berg und Menschen-
natur, die im traditionellen Alpinismus
ihren starksten Ausdruck findet. In
Uber fiinfzig Biichern und einem Dut-
zend Filmen erzahlt Reinhold Mess-
ner das Abenteuer Berg und Wiiste.
Damit schreibt er einen nachhaltigen
Umgang mit der wild gebliebenen
Natur fest und spiegelt eine Haltung
wider, die auf Generationen von Aben-

teurern aufbaut.

Mit seiner Stiftung, der Messner
Mountain  Foundation, Ubernimmt
Reinhold Messner soziale Verantwor-
tung flr die Bergvolker und den nach-
haltigen Umgang mit der Natur.

Konzipiert als Hilfe zur Selbsthilfe,
geht es darum, den Einheimischen
hoch oben in den Bergen des Himal-
ayas, im Karakorum, im Hindukusch,
in den Anden oder im Kaukasus mit
Landwirtschaft und Tourismus das
Uberleben zu sichern. In seinem Be-
miuhen, den traditionellen Alpinismus
als Narrativ in die Zukunft zu tragen,
hat er eine museale Struktur geschaf-
fen —die Messner Mountain Museen in
den Bergen Sidtirols —, die ohne Ver-
gleich ist.

7.\ 0 Verkauf

Nun, in seinen spaten Jahren, bricht
er nicht mehr zu den hochsten Gip-
feln der Welt auf, sondern zu seiner
Final-Expedition rund um den Globus,
um den Alpinismus als Lebenshaltung
nachhaltig zu sichern. Parallel dazu
sollen Begegnungsraume entstehen.

Mit seiner Final-Expedition, einer Vor-
tragsreise rund um die Welt sowie sei-
nem Messner Mountain Heritage, eine
von ihm inspirierte Museumskette in
den verschiedensten Gebirgen der
Erde, Ubernimmt er Verantwortung
fur eine nachhaltige Erzahlung des

BRANDaktuell:

Herr Messner, Sie sprechen bei der
Verkaufstagung FOR SALE dariber,
wie man mit mentaler Starke Berge
versetzen kann. Kann mentale Kraft
trainiert werden?

Reinhold Messner:

Sie wird wie ein Muskel trainiert, in
dem man sich sehr mit dem jeweiligen
Vorhaben beschaftigt. Dazu gehoren
Begeisterung und Leidenschaft.

BRANDaktuell:

Haben Sie Tipss, um im Verkauf er-
folgreich durchzustarten und gleich-
zeitig eine gesunde Balance zu halten?

Reinhold Messner:

Wenn Menschen nachmachen maoch-
ten, was ich gemacht habe, missen
sie sehr lange trainieren. Ich hatte
bereits als Kind meine ersten Erfolge,
Im Verkauf muf3 man sich mit dem Ge-
genstand/der Idee identifizieren und
die Sinnhaftigkeit darin finden. Das ist
fir die Motivation grundlegend.

BRANDaktuell:
Seit wann geben Sie |hr Wissen uber
mentale Starke weiter?

Reinhold Messner:

Ich werde seit 30 Jahren zu Veranstal-
tungen eingeladen, um tber Themen
wie mentale Starke zu referieren. Ich
spreche Uber meine Erlebnisse und
Erkenntnisse. Daflir habe ich erfolg-
reiche Sprachbilder gefunden und
dadurch die Moglichkeit, mein Wissen
und meine Erfahrungen an das Publi-
kum weiterzugeben.

BRANDaktuell:

Konnen mentale und korperliche
Erfolge, wie beim Bergsteigen, mit
Verkaufsstrategien gleichgesetzt wer-
den?

Reinhold Messner:

Wenn man meinen Erzahlungen gut
zuhort und diese umsetzt, ist der
Gipfel des Erfolges erreichbar. Jeder
Mensch kann in seiner Sparte alles er-

reichen. Vorausgesetzt man ist daflr
geeignet. Wenn es nicht die passende
Sparte ist, kann ich nicht helfen. Ich
kann aber zu einem Begeisterungs-
schub motivieren.

BRANDaktuell: Haben Sie wahrend
ihrer Bergtouren meditiert oder an
Glaubenssatzen festgehalten?

Reinhold Messner:

Ich entwerfe meine Glaubenssatze
selbst und hole sie nicht aus dem Jen-
seits. Wenn ich ein Projekt entwickle,
ist das bereits wie Meditation. Medi-
tation bedeutet auch, sich mit einer
Sache intensiv zu beschaftigen und
sich darauf einzulassen.

Das Gespréch fiihrte

Magdalena Egger
von der Kronen Zeitung

BRAND.
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Gabriel Schandl

Leistungs-

gliicks

... und was das fiir Verkiufer
und Fihrungskrifte bedeutet

Vor kurzem besucht mich mein Notar
in meinem Biiro im bluebird.space in
Salzburg. Er fragt, ob ich diese Zeit des
Jahres auch als schwierig empfinde:
Schlechtes Wetter, viele jammern,
Krieg, Umweltkatastrophen, Wirt-
schaftskrise - ich verneine. Weil ich
mich auf all diese Dinge nicht konzen-
triere sondern auf das, was ich selbst
steuern kann. Zum Beispiel die 7 Zu-
taten zum Leistungsglick, die Sie, ge-
schatzter BRANDaktuell-Leser, heute
in diesem Beitrag finden. Als Inspira-
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tion und Ermutigung, dass es auf uns,
auf Sie selbst ankommt. Durschnittlich
werden wir 82 Jahre alt. Ungefahr. Wie
wollen wir die Zeit bis dahin gestalten?
Es kann ja durchaus gut werden, egal
was die Negativ-Denker vorhersa-
gen. Machen wir es uns selbst leicht,
gllicklich zu sein und zu werden, durch
die kleinen und groBen Freuden eines
jeden Tages. Oder wie es der beriihmte
Influencer und Berater Gary V. aus New
York auf den Punkt bringt: «Wenn ich in
der Frih aufs Handy schaue und kei-

ner meiner 10 liebsten Menschen ist
gestorben, dann geht's mir gut, dann
wird es ein guter Tag, aus dem ich
das Beste machen werde.» So einfach
kann es sein, sich selbst zu motivieren.
Oder nicht? Und lassen Sie uns, wenn
Sie mogen, auf das freundlichere Du
wechseln, das versteht auch unser
Unterbewusstes besser. Also, mehr
Leistungsgliick und weniger Leistungs-
druck entsteht, wenn wir folgende Fak-
toren optimieren, sowohl als Verkaufer
als auch als Fiihrungskrafte:

1. Dein Leistungsinhalt - Was?

Was kannst du gut? Was macht dir
Freude? Wobei geht dir das Herz auf?
Was sagen andere, dass du gut kannst?
All diese Fragen zeigen dir sofort, was
der Inhalt deiner Arbeit sein soll, kann
und darf. Do more of what makes you
happy! Machst du das schon? Zumin-
dest zu 80 % deiner Zeit? Wie willst
du deine Kunden begeistern, wenn du
selbst nichtinnerlich fiir deine Tatigkeit
und dein Produkt oder Dienstleistung
brennst?

2. Deine Einstellung - Wozu?

Dein Mindest ist entscheidend. Ein
biblischer Satz hat nichts an seiner
Bedeutung verloren: ,Achte auf deine
Gedanken, denn sie bestimmen uber
dein Leben!” Nicht immer ist alles
Friede, Freude, Eierkuchen. Jammerst
du oder gestaltest du aktiv? Egal wo
und wann und mit wem. Die Qualitat
der Fragen bestimmt die Qualitat der
Antworten und die entscheiden Uber
unsere Gefiihle. Mehr dazu in meinem
Vortrag!

3. Deine Fahigkeiten - Wie?

Lernen ist eines der schonsten Dinge,
die wir tun kénnen. In diesem neuen
Jahr habe ich mich bereits fir 4 in-
tensive Seminare angemeldet, als
Teilnehmer. Obwohl ich als Trainer,
Coach, Autor und Redner seit Uber 25
Wissen weitergebe und schule: Ich
brauche selber immer wieder neuen
Input. Das inspiriert und bringt mich
weiter - Schritt fir Schritt. Stillstand
ist langweilig.

4, Deine Umgebung - Wo?
Wir sind kreativer und leistungsfahiger
an kreativen, schonen Orten. Die Z

der Fabriken sind - Gott sei Dank - groi-
tenteils vorbei. Die monotone Fertigung
ibernehmen mehr und mehr Roboter
und das ist gut so. Ansonsten geht es
uns so wie Charlie Chaplin in seinem
bertihmten Kurzfilm. Der Mensch kann
mehr. Kreativitat ist nur schwer pro-
grammierbar. Wir konnen uns taglich
neu erfinden. Und uns eine Umgebung
suchen, in der wir das gerne machen!

5. Dein System - Mit wem?

Manche Beziehungen suchen wir uns
nicht aus (Herkunftsfamilie), andere
schon (Freunde, eigene Familie, wenn
du Fuhrungskraft bist, dann Mitar-
beiter, wenn du Mitarbeiter bist, dann
deine Firma und deinen Beruf). Am
Ende unseres Lebens wird zahlen, wie
wir diese Beziehungen gestaltet haben
und die einzelnen Momente bewuft
verbracht haben mit den Menschen
rund um uns. Wir sind Herdentiere,
keine Einzelganger. Eines unserer
groften Bedurfnisse ist es, dazuzuge-
horen. Wahle weise!

6. Deine Balance - Wie oft?

Keiner, der am Sterbebett liegt, hatte
riickblickend gerne mehr Zeit im Biiro
verbracht. Ich schreibe diese Zeilen ge-
rade in meinem Biro und mache das

gerne. Weil ich wei3, dass ich abends
wieder heimfahre zu meinen Lieben,
am Wochenende wieder gezielt Zeit
in gemeinsame (Sport)Aktivitaten in-
vestieren werde und der (Bildungs)ur-
laub ist auch schon geplant. .Ob etwas
Gift oder Medizin, bestimmt allein die
Do Paracelsus. Zu viel Arbeit ist
nicht gut, zu wenig auch nicht. Finde
deine Mitte, sie ist tatsachlich golden.

7.\ 0 Verkauf

7. Dein Energieausgleich -

Was bringt’'s?

Wenn all die genannten Kriterien halb-
wegs im Einklang sind, kannst du eine
finanzielle Belohnung gar nicht vermei-
den. Menschen sehen, dass du etwas
gut kannst und gerne und hingebungs-
voll machst und sind bereit, dafir Geld
zu zahlen. Wenn du nur fragst, wie
kannst du schnell verdienen, lies bitte
woanders weiter, da bin ich der falsche
Inspirator. Eines meiner Lieblingszitate
aus der Serie ,Suits” stammt von Har-
vey Specter: ,The only time success
comes before work is in the dictio-
nary.” So ist es. Aber diese Arbeit, un-
sere Leistung, sie darf durchaus Spaf
machen. Wir verbringen den groften
Teil unserer Wachzeit im Beruf, ver-
giss das nicht! LaBt du sie ziehen, die
glorreichen 7 Ws des Leistungsglucks,
in die Abendsonne oder setzt du gleich
jetzt einen Schritt in deine richtige
Richtung?

Gabriel Schandl

ist Wirtschaftswissenschafter (Linz,
Siena) und Leistungsforscher. Als lei-
denschaftlicher Keynote-Speaker und
engagierter Coach unterstttzt er Men-
schen, Unternehmen und Teams, ihr
Bestes zu geben. Der Constantinus Ka-
tegorie Sieger ist Buchautor und wurde
von der National Speakers Association
mit dem CSP geehrt, dem ,Certified
Speaking Professional”, der hochsten
Auszeichnung in der Redner-Branche.

Das Magazin ,Erfolg” zahlt ihn zu den
Top 100 Erfolgstrainern im deutsch-
sprachigen Raum. Von ihm stammt der
Begriff und das Konzept des ,Leistungs-
gliicks", welches er in seinen Vortréagen
weltweit eindrucksvoll darstellt.

BRANDaktuell
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Thorsten Jekel,

Personal IT-Coach

fiir Filhrung & Vertrieb

Digital

Welche digitalen Tools
bringen den Vertrieb nach
vorn?

Ein Customer Relationship Manage-
ment (CRM)-System sollte ein Stan-
dard sein, in dem der Vertrieb die
kundenrelevanten Informationen zur
Hand hat und Gesprachsnotizen auch
direkt eingeben kann. In der Praxis
gibt es hier oft die Erwartungshal-
tung, dass alle Daten im CRM perfekt
gepflegt sind. In der Praxis scheitert
das leider haufig an der konsequenten

BRAND. 14

Was ist Digital Sales? Wird alles nur noch online gekauft?
Braucht man den Vertrieb tberhaupt noch oder wird er durch

Kiinstliche Intelligenz (Kl) ersetzt?

Nein! Digital Sales heif3t, die smarte Nutzung von digitalen Tools
und Freiraum fir mehr menschlichen Kontakt zu erhalten. Denn

Menschen wollen auch in Zukunft von Menschen kaufen.

Eingabe und Pflege der Kundendaten
auch durch den Vertrieb. Provoka-
tiv gefragt: .Ist der Vertrieb denn zu
faul?”. Natirlich: .Nein!". Die meisten
CRM-Systeme machen es dem Ver-
trieb zu kompliziert, sie zu pflegen
und auch dem Vertrieb ist nicht wirk-
lich sonnenklar, weshalb sie welche
Informationen pflegen sollen. Dariiber
hinaus erzeugen reine online-fahige
CRM-Systeme im AuBendienst auch
Frust, wenn die Internetverbindung
schwach ist. Coca-Cola in Deutschland
hat das Problem beispielsweise da-
durch gelost, dass sie das Online-CRM

Salesforce (ber eine iPad-App auch
offline-fahig gemacht haben. Mit der
iPad-App konnen die Verkaufsberater
auch einfach Kihlschranke vor Ort
abfotografieren und das CRM wer-
tet dann automatisch die Fremdpro-
duktquote aus und gibt auf der Basis
konkrete Gesprachsempfehlungen:

» So macht CRM Sinn und Spaf!

» So wird CRM zu lhrem digitalen
Herz im Unternehmen.

» So lauft CRM Hand in Hand mit
Menschen.

P, B

Coca-Cola hat tbrigens das iPad nicht
zusatzlich, sondern anstelle von Note-
books im Einsatz. iPad-only reduziert
nicht nur die Komplexitat, sondern
schafft Fokus fur die Kernaufgabe:
Verkaufen!".

Viele CRM-Systeme bieten mittler-
weile auch Erweiterungsmodule an,
mit denen beispielsweise Fotos und
Kontaktdaten aus LinkedIn in das
CRM Ubernommen werden kdnnen.
Auch ein automatischer Abgleich mit
einem Newsletter-System verhindert
aufwandige Doppeldatenpflege.

Wenn Systeme keine direkt Schnitt-
stellen haben, gibt es beispielsweise
mit Zapier ein System, das hunderte
von Systemen miteinander verbinden
kann. Sie verbinden einfach beide Sys-

teme mit Zapier und geben z. B. ein,
dass ein neuer Newsletter-Kontakt
automatisch im CRM angelegt werden
soll. Systeme, die Sie neu anschaffen,
sollten immer eine Zapier-Schnitt-
stelle haben.

Uber Integrationen konnen Sie bei-
spielsweise auch Videonachrichten
an Interessenten und Kunden direkt
aus Outlook senden. Mit Systemen
wie Dubb oder Hippo-Video konnen
Sie einfach personliche Videonach-
richten erstellen und diese mit einer
GIF-Vorschau per Outlook versenden.
Wenn Kunden auf die bewegte Vor-
schau klicken, kommen sie auf eine
Landing-Page mit Ihrem Video. Videos
haben eine viel hohere Aufmerksam-
keitsrate. Sie sehen zudem, wer und
wann Ihr Video angesehen und auf
eventuelle Links geklickt haben. Damit
wissen Sie, ob Ihr Kunde das Video be-
reits gesehen hat, bevor Sie ihn anru-
fen. Die Landingpages gestalten Sie
Ubrigens nur einmal und die Videos
konnen Sie sogar unterwegs mit dem
iPhone drehen.

Beim Thema Video kann Kinstliche
Intelligenz fir Sie sogar zu einem
Booster werden. Mit Diensten wie
BeHuman konnen Sie beispielsweise
ein Video einmal drehen, und dann
mittels Kl personalisieren. Das heif3t,
Sie nehmen ein Video mit dem Beginn
.Lieber Name" auf und die Kl ersetzt
.Lieber Name" mit den Worten, die Sie
in einer CSV- oder Excel-Datei hochla-
den. Damit konnen Sie hunderte von
Kunden nicht nur mit einem Newslet-
ter, sondern mit einem personalisier-
ten Video ansprechen, ohne es jedes
Mal neu drehen zu missen. Oder das
nachste Weihnachtsvideo wird einmal
mit .Lieber Name" erstellt und dann
an all Ihre Kunden personalisiert ge-
sendet. Menschen horen so gerne
ihren eigenen Namen. Sicherlich ist

7.\ 0 Verkauf

die Offnungsrate bei Videos generell
schon einmal hoch. Und wenn dann
noch der eigene Name fallt, wird das
Video sicherlich nicht so schnell ge-
loscht, sondern abgespeichert und
Freunden und Kollegen erzahlt, was
Sie fir ein klasse Unternehmen sind
und individuelle Videos versenden.

Systeme wie HeyGen ermadglichen
es auch, dass Sie ein Video in einer
Sprache einsprechen und das System
daraus Videos in anderen Sprachen
erzeugt, die so wirken, als wiirden Sie
diese Sprache perfekt sprechen

Ersetzt Kinstliche Intelligenz somit
den Menschen? Nein, aber es ermdg-
licht eine Hyperpersonalisierung in
der Kundenansprache, die bisher noch
nicht in dieser Art und Weise umsetz-
bar war. Digital Sales bedeutet, die
smarte Nutzung von digitalen Tools
und Freiraum fir mehr menschlichen
Kontakt zu erhalten. Auch zukinftig
werden Menschen auch von Menschen
kaufen — allerdings angereichert um
smarte Tools, damit der Prozess noch
einfacher und passgenauer wird.

Das waren einige ausgewahlte Bei-
spiele aus meiner umfangreichen IT-
Tool-Sammlung, die ich wochentlich
aktualisiere. Uber den Link: https://
digital4productivity.de/for-sale und
diesen QR-Code haben Sie jederzeit
Zugriff auf diese Sammlung. Am bes-
ten speichern Sie sich die Seite gleich
als Bookmark ab.

Ihnen gute Geschafte mit
digitalen Produktivitdtsboostern!
Ihr Thorsten Jekel

DIGITALE TOOLS

BRAND.
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NN
KEIN WIND
WEHT
RUDERN!

LOSER

.Keiner kauft

aus Mitleid!*

.Sprich so mit dir das es dir niitzt,
nicht erst beim Kunden, idealerweise
schon davor.” Doch leider lautet das
Motto oft ,Selbstsabotage im
Selbstgespréch”.

Was andere uber dich denken ist erst
im zweiten Schritt wichtig - viel ent-
scheidender ist, was du selbst tber
dich denkst. Wenn du bei einem Akqui-
setelefonat denkst .Ich bin eine arme
Sau, weil ich Telefonakquise machen
muss und ein armes Schwein, weil du
ans Telefon gegangen bist" dann wird
daraus kein begeisterndes Gesprach.
Jedes Akquisetelefonat ist ein kom-
munikativer Uberfall und provoziert
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im ersten Schritt meist Ablehnung. Die
hat erst einmal nichts mit dir oder dei-
nem Angebot zu tun, sondern damit,
dass die meisten Menschen sich nun
einmal nicht gern uberfallen lassen.
An deinem Mindset entscheidet sich,
ob du es schaffst, diese anfangliche
Ablehnung auszuhalten, zu Gberwin-
den und ein Gesprach mit dir am Tele-
fon zu verkaufen.

Um im wirtschaftlichen Abschwung
den vertrieblichen Aufschwung schaf-
fen zu konnen, braucht es als erstes
ein ,Raus aus dieser Opferhaltung!”.
Dein Denken uber dich selbst ist der
erste Schritt dazu.

Jens Loser

Der Berliner Vertriebsexperte

ist studierter Wirtschaftswissenschaftler
und einer der profiliertesten Redner

zu den Themen Akquisition und Mindset.

Nie mehr Pech beim Denken -
Das neue Mindset im Vertrieh

Wie du negative Glaubenssatze in
positive Aktivitaten verwandelst!

1. Mein Denken iiber mich
Top-Verkdufer bringen sich immer
wieder in einen guten emotionalen Zu-
stand. Die Basis dafir ist, dass sie Op-
timisten und mit sich im Reinen sind
— mit ihrem Leben, ihrem Partner,
ihrem Job und ihren Kunden. lhnen ist
bewusst, dass vieles von dem, was sie
heute haben, so ist, weil sie sich ges-
tern dafir entschieden haben. Diese
erfolgreichen Verkdufer konnen ihre
Emotionen steuern.

Sie reden so mit sich selbst, dass es
ihnen nltzt und verandern negative
Glaubenssatze, wie beispielweise: ,Ich

mache mir Sorgen.”

Weil Verkaufer permanent unter Druck
stehen, ihre Verkaufsziele zu errei-
chen und ihre Umsatze zu steigern,
machen sie sich oft Sorgen. Dabei ist
es doch viel sinnvoller, sich Gedan-
ken darlber zu machen, was wir tun
kénnen, um unsere Situation zu ver-
bessern. Sorgen sind in die Zukunft
projizierte Angste. Handeln kannst du
aber schon heute, also tu es!

2. Mein Denken iiber

meine Kommunikation

Viele mittelmaBige Verkaufer denken
JKommunikation kann ich!" Ja, mit
Kunden reden kann fast jeder. Diese
tatsachlich Uberzeugen, das konnen
schon deutlich weniger. Erstklassige
Kommunikationsfahigkeiten sind fir
Verkaufer von entscheidender Be-
deutung. Gute Verkaufer wissen, wie
sie ihre Stimme und ihre Sprache
einsetzen missen, um eine positive
und vertrauensvolle Beziehung zum
Kunden aufzubauen. Dariber hinaus
miussen Verkaufer in der Lage sein,
effektiv zu verhandeln und mit Ein-
wanden oder Bedenken des Kunden
umzugehen. Eine klare, pragnante
und Uberzeugende Ausdrucksweise
ist dabei ebenso wichtig, wie die Fa-
higkeit, zielgerichtet zu fragen und
zuzuhoren, um so auf die Bedurfnisse
und Wiinsche des Kunden einzugehen.
Effektive Kommunikation tragt dazu
bei, bessere Ergebnisse im Verkauf
zu erzielen, also nutze sie!

3. Mein Denken iiber das Verkaufen
Einen Satz hort heutzutage fast jeder
Verkaufer zu Beginn seiner Tatigkeit:
JFriher war alles besser.” Die Ver-
gangenheit malt eben mit goldenen
Pinseln — die Aussage hat aber einen
entscheidenden Nachteil: Sie verdis-
tert das Bild, das viele Verkaufer vom
eigenen Beruf haben, zusatzlich.

Wir leben im Jetzt. Heute ist die Zeit,
die du aktiv gestalten kannst. Ein

neuer Tag, eine neue Chance. Nutze
siel Ja, der Verkduferberuf hat kein
besonders gutes Image. Viele Ver-
kaufer sehen sich deshalb lieber als
Kundenberater. Schlechte Vorausset-
zung fur ein erfolgreiches Verkaufsge-
sprach. Mach dir klar: Beraten ist der
Weg, Verkaufen das Ziel. Der Kunde
hat nichts davon, wenn du ihm nur
eine Beratung zukommen lasst. Deine
Aufgabe ist es, Menschen dazu zu
Uberzeugen und zu aktivieren, fur sich
selbst vorteilhafte (Kauf-)Entschei-
dungen zu treffen — und zwar Uber
Sog, nicht tber Druck, also mach das!

4. Mein Denken iiber

meine Firma und mein Angebot

Es sollte selbstverstdndlich sein, dass
Verkaufer ihre Firma sowie deren
Produkte und Dienstleistungen positiv
darstellen. Oft ist eher das Gegenteil
der Fall. Viele Verkdufer, gerade, wenn
sie schon lange im Unternehmen
sind, fokussieren eher die negativen
Aspekte. ,Die in der Zentrale wissen
gar nicht, wie schwer wir beide, lieber
Kunde, es hier drauBen haben!” Diese
Allianz zwischen Verkaufer und Kunde

gegen das eigene Unternehmen hat
gerade in Zeiten von Preiserhohun-
gen und Lieferschwierigkeiten Hoch-
konjunktur. ,Pech beim Denken' in
Reinkultur. Es mag menschlich sein,
aber erfolgreich Verkaufen geht an-
ders. Hier ist ein Perspektivenwechsel
angesagt. Fokussiere dich auf die po-
sitiven Aspekte deines Angebots und
mach dir klar: Du verkaufst mehr als
ein Produkt. Du verkaufst ein Gesamt-
paket: Lieferfahigkeit, Zahlungsbedin-
gungen, Service, ... und das Wichtigste:
deine eigene Leistung in Beziehung,
Beratung und Verkauf.

5. Mein Denken iiber meine Kunden
Wenn ich hore, wie sich Verkaufer
Uber ihre Kunden unterhalten, frage
ich mich oft, ob ich da selbst gerne
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Kunde ware. Kunden sind Menschen.
Sie wiinschen sich ehrliches Interesse
an ihrer Person, an ihren Wiinschen
und Beddrfnissen. Erst gewinnst du
einen Freund, dann einen Kunden.
Hier ist vor allem Empathie gefragt.
.Meinen Kunden kenne ich.” - ein
weit verbreiteter Glaubenssatz, der
schon viel Umsatz gekostet hat. Was
weiflt du denn wirklich Uber deinen
Kunden? Wie ist seine aktuelle Situa-
tion? Wo driickt ihn der Schuh gerade?
Wie hoch ist sein Potenzial? Was sind
seine Hobbys? Beschaftige dich mit
deinen Kunden! Erst wenn du dich als
Verkaufer um deinen Kunden kim-
merst, kimmert sich auch der Kunde
um dich und dein Angebot. Du hast es
verdient, genieBe dein neues Mindset
und deinen Vertriebserfolg!

Nie mehr Pech beim Denken -
Das neue Mindset im Vertrieb

,Vorfahrt Vertrieb!“

Bei vielen Verkaufern schlagt leider
oft Dringend (Betrieb) Wichtig (Ver-
trieb). Und das mit fatalen Folgen fir
Umsatz und Provision! Deshalb warne
ich auch auf Verkaufstagung FOR
SALE Verkaufer davor, nicht erst mit
Vertrieb anzufangen, wenn sie mit Be-
trieb fertig sind. Es gibt sonst immer
eine neue E-Mail, die noch beantwor-
tet werden will. Die Losung fur dieses
Dilemma ist eine klare Prozesstren-
nung zwischen Vertrieb und Betrieb.
Dies ist der schnellste und effektivste
Hebel fur mehr Erfolg im Verkauf. Ich
rufe am 12. Oktober den Teilnehmern
zu ,Seid Zeitegoisten!”.

Alle Mitarbeiter im Unternehmen
werden nach Input bezahlt, Verkaufer
nach Output. Und trotzdem haben so
wenig Verkaufer den Fokus auf ihren
vertrieblichen Aktivitaten. Dabei ist
die Aktivitat doch die Mutter des Ver-
triebserfolgs.

BRAND.
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Es geht zuerst einmal um Schlagzahl,
also besser unperfekt anfangen als
perfekt abwarten. Die meisten Vertrie-
bler leiden aus meiner Sicht als erstes
daran, dass nicht genug Kontakt
mit ihrer Zielgruppe haben.

Dazu kommt, dass der Erfolg im Ver-
trieb meist nur allein von Abschluss-

zahlen abhdngig gemacht wird. e
sehr opferlastige (Miss-)Erfolgsfor-
mel lautet: Gute Zahlen = gute Arbe
Ob wir viel oder wenig verkaufen,
liegt vielleicht zu fiinfzig Prozent
unserer Hand. Die anderen flinfzig
Prozent bestimmen Rahmenbedin-

gungen, die wir oft nicht beeinflussen
kénnen. Corona, Lieferfahigkeit, Kon-
junktur, Krieg, Sanktionen, Zinsen,

Viele im Vertrieb verwechseln nach
dem Motto .Zahlen gut, alles gut” gute
Verkaufszahlen mit professioneller
Vertriebsarbeit. Meine Formel fir den
Vertriebserfolg ist an den vertriebli-
chen Aktivitaten orientiert und lautet:

.Wenn ich

1. Das Richtige

2. richtig oft

3. richtig gut

mache, wird unter den aktuellen Rah-
menbedingungen das bestmadgliche
Vertriebsergebnis erarbeitet.”

Du kannst nicht einhundertprozentig
deine Ergebnisse steuern, da diese
natirlich auch von den Rahmenbedin-
gungen abhangig sind. Aber du kannst
einhundertprozentig deine Aktivitaten
beeinflussen.

Eine klare Prozesstrennung zwischen
Betrieb (Tatigkeiten, die nicht sichtbar
zum Verkaufserfolg beitragen, aber
dennoch gemacht werden missen)
und Vertrieb (umsatzproduzierende
Tatigkeiten) sorgt fir die Umsetzung
dieses Prinzips. Wenn du im Vertrieb
wirklich erfolgreich sein willst, musst
du deinen Fokus auf die umsatzpro-
duzierenden Tatigkeiten legen. Dein
Motto muss lauten: ,Vorfahrt Ver-

trieb!” Schauen wir uns die Formel fir
Vertriebserfolg etwas genauer an:
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Jens Loser

1. Das Richtige

Verkaufer brauchen einen Plan, ein
System in ihrer Vertriebsarbeit. Denn
gerade, wenn es mal nicht so lauft,
ist die erste Problemlosungsstrategie
oft .Mehr vom Gleichen!". (Vertriebs-)
intelligenter ware .Work smarter,
not harder”. Stelle ich Verkaufern die
Frage, was ihnen an ihrer Arbeit ge-
fallt, ist eine der ersten Antworten:
.Das grofe MaB an Freiheit”. Dann
stellen wir allerdings schnell fest,
dass dies keine bewusste Entschei-
dung der Verkaufsleitung ist, sondern
wenig Strategie, Prozesse, Ressour-
cen oder Fiuhrung - kurzum: keine
Systematik! Erfolgreicher Vertrieb
wird oft als kinstlerisches Schaffen
begnadeter Einzelkonner gesehen.
Leider bestehen die meisten Ver-
triebsteams zirka aus 5-10 Prozent
Top-Verkaufern, 75 Prozent Mittelmaf
und 10-15 Prozent Dienst nach Vor-
schrift. Fir maximalen Vertriebserfolg
der 75 Prozent braucht es ein System.
Dazu werden beispielsweise die Ak-
tivitaten und Methoden der Top-Ver-
kaufer analysiert, systematisiert und
skaliert. Das Talent, die Personlich-
keit dieser Verkaufer ldsst sich nicht
kopieren, ihre Arbeitsweise schon. So
beginnt der Weg vom Talent- hin zum
Systemvertrieb.

2. Richtig oft

Alle Menschen im Unternehmen wer-
den nach Input bezahlt. Also wie viel
Lebenszeit sie der Firma diesen Monat
Uberlassen haben. Verkaufer werden
nach Output bezahlt. Du kannst dich
im Vertrieb den ganzen Monat nicht
in der Firma blicken lassen, auf dem
Golfplatz herumtreiben oder sonst
wo, wenn du am Monatsende genu-
gend Vertrage mit Deckungsbeitrag
abwirfst, wird dich dein Chef lieben.
Trotzdem fokussieren Verkaufer zu
wenig auf EPA’s Ergebnisproduzie-
rende Tatigkeiten. Wenn ich zu einem
Coaching gerufen werde a la .der Ver-
kaufer verkauft zu wenig”, erlebeich in
neuneinhalb von zehn Fallen, der Ver-

kaufer hat zu wenig Kontakt mit seiner
Zielgruppe. Es ist nicht so, dass seine
Verkaufsgesprache so miserabel sind,
dass kein Kunde kaufen kann. NEIN. Er
spricht zu wenig mit potenziellen Kun-
den. Seine AVZ Aktive VerkaufsZeit ist
zu gering. In meinen Veranstaltungen
frage ich gerne Verkaufer: ,Wirdest
Du mehr verkaufen, wenn du mehr
Kundentermine hattest?” Antwort ist
immer .Klar!" - Meine Gegenfrage lau-
tet dann ,Warum machst du es dann
nicht?" Kontakte bringen Kontrakte!

3. Richtig gut

Es geht darum, ein einmal installier-
tes Vertriebssystem immer wieder zu
reflektieren und so weiter zu verbes-
sern. Denn, gerade wenn es einmal
nicht gut lauft, bringt nur mehr vom
Gleichen eben meist nicht den ge-
wiinschten Erfolg. Im Talentvertrieb
ist jede Aktivitat nur ein gutgemeinter
Einzelversuch. Wer aber permanent
an seinem System arbeitet, gewinnt
bei jeder Aktivitat, denn er lernt und
verbessert seine vertrieblichen An-

satze. Die Frage nach der Qualitat der
Auslibung zeigt schnell, dass Qualitat
eine Folge der Quantitat ist. FuBball-
spielen lerne ich nur beim FufBball
spielen und Telefonakquise nur bei
der Telefonakquise. So wird dem
Denkfehler .Ich wiirde ja, wenn ich es
konnte” der Nahrboden entzogen.
Mein Mindset andert nicht mein Tun,
sondern mein Tun andert mein Mind-
set. Die Aktivitat ist die Mutter des Er-
folgs im (Vertriebs-) Leben. Und zwar
mit Systematik, Disziplin, Mut und Op-
timismus.

Nutze das Umsetzungsprogram ,Vor-
fahrt Vertrieb!” - Mehr dazu hier QR
Code oder am 12. Oktober in Velden!
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Wir kiimmern uns um den Rest. Analog und digital.

Alles andere als
Durchschnitt.

Mit Personlichkeit
und Temperament.

Kommt ganz schon groB daher...
..und legt Wert auf Perfektion.
Gunstiger als man glaubt.

Klein aber fein. ¥ B
Liebenswert mit < ® S Auffallen um jeden Preis...
beeindruckend grof3er b iy ..und so richtiglsch&jn
Ausstrahlung. die Sau rauslassen!
Personliche Note
ohne SpaBbremse.

Lieber unangepasst als aalglatt.

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

STENITZER Stenitzer Marketing, Halleggerstraf3e 217, 9061 Klagenfurt am Worthersee,
MARKETING T+43(0) 664 2807578, office@stenitzermarketing.at, www.stenitzermarketing.at



