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Editorial

Liebe Freunde der go! Akademie,
liebe Seminarteilnehmerinnen und -teilnehmer,
liebe Leserinnen und Leser,

heute steht einmal der Vertrieb komplett im Fokus unseres
Coachingbriefes. Und der beginnt bereits bei der Frage: Wo finde
ich vertriebsIntelligente Bewerber und Mitarbeiter — Menschen,
die ich nicht erst zum Jagen tragen muss, sondern die aktiv und
mit Freude im Verkauf arbeiten. Damit beschaftigt sich Andreas
Buhr, mein Partner in der go! Akademie, in seinem Fachbeitrag
auf Seite 3, 4 und 5. Die richtige, motivierende Fihrung der
Vertriebsmitarbeiter ist der néchste Punkt im ,Life Cycle” des
Vertriebs im Unternehmen. Martin Limbeck, bekannt als der
Experte fir das Neue Hardselling, macht sich in seinem
Gastautorenbeitrag auf Seite 6 und 7 Gedanken Uber die
emotionale Seite effektiver und effizienter Vertriebstohrung.

Wolfgang Mul\er

Train-the-Trainer-Programm

iner ... | 1
- DOWNLOAD HIER! o

sy

Motiviert und vertriebsstark zu bleiben, ist auch eine Frage der
Weiterbildung. Denn wenn Sie soviel Vertrauen, Wertschétzung

und finanzielle Ressourcen in lhre Mitarbeiter investieren, dass sie
stets mit dem neuesten Wissen, den besten Strategien, der hdchsten
Marktkompetenz ausgeristet sind, ist das ein duerst hoher

SIE sind ...
.. angestellte Trainerin oder angestellter Trainer
oder machen sich gerade selbststéndig?

.. HR-Experte oder PE-Leiter im Unternehmen?

.. Fihrungskraft mit Trainingsambitionen? Motivationsfaktor! Dazu stellen wir Ihnen mit der Weiterbildungsreihe
Und SIE wollen . +SALESMASTERs going online” auf Seite 2 einen besonderen ,Kurs”
_lhre berufliche Zukunﬂ als angestellter oder vor, der die Vorteile von Webinaren mit denen von Prasenzterminen

‘Fre]beruﬂ]cher Trainer duBers’[ erfo|greich Und ncchhoHiger medio|er UnTersTUTzung kombinierf.

gestalten? Auch unsere Rubrik ,Community” stellt den Vertrieb dieses Mal
. sich fit machen fir die Anforderungen an in den Vordergrund: Lernen Sie den Videochannel zu Fishrung

den Trainingsmarkt von morgen? und Vertrieb kennen — Seite 2 — und nehmen Sie unbedingt an
.. andere Menschen mit den richtigen Instru- der Studie zu Andreas Buhrs neuem Buch mit dem Arbeitstitel

menten und Methoden in ihrer persénlichen ,Die Umsatz-Maschine 11” teil: Seite 5.

i i iten¢
und beruflichen Entwicklung begleiten Ein Tipp noch: Merken Sie sich schon mal den 30. Juni 2010 vorl

An diesem Abend wird es in Disseldorf das VertriebsIntelligenz®-
Forum geben — und da darf ich Ihnen jetzt schon eine spannende
und inspirierende ,Doppelveranstaltung” mit dem bekannten
Marketeer Amir Kassaei und Andreas Buhr versprechen.

.. Ihre FGhrungserfahrung um trainerische Kom-
petenzen erweitern, um so gemeinsam mit
anderen Menschen — Mitarbeitern — beson-
ders effizient Ziele zu erreichen?

Dann ist die anerkannte Trainerqualifizierung Und zuletzt bleibt auch mir noch eine Ankiindigung in Sachen
der go! Akademie genau das Richtige fur Siel! Vertrieb: Gerade startet das erste umfassende ,Inhouse-Trainings-
Laden Sie jetzt hier lhre Informations- programm VertriebsIntelligenz®"” — das kénnte auch fir |hr
broschure herunter! Unternehmen ein Durchbruch sein. Mehr dazu im néchsten

Die aktuellen Termine W Coachingbrief — und gern persénlich,

for die Basisausbildung 1/2010:
Modul I: 24. Juni 2010 /
Modul Il: 23. September 2010
Modul lll: 28. Oktober 2010
Modul IV: 11. November 2010 lhr Wolfgang Mller

Modul V: 09. Dezember 2010
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Die sechs SALESMASTERs

A. Buhr A. Christiani E.-N. Detroy

Vertriebs-YideoChannel

Kennen Sie schon den >YouTube-Channel<
der go! Akademie?

Hier finden Sie eine Fille stéandig aktualisierter
Videos zu allen Themenbereichen der Vertriebs-
Intelligenz®, zur Umsatz-Maschine und zu
©lean leadership sowie Seminar- und Vortrags-
mitschnitte von Andreas Buhr.

Ein ganzer Videokanal zum Thema Vertrieb

i

— einfach hier ansehen
& kostenfrei abonnieren:

Akademie fiir Fihrung und Vertrieb 0 ’
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Vertrieb: Qualifizierte Weiterbildungs-
reihe der SALESMASTERs jetzt online

Ein Trend in der unternehmerischen Weiterbildung geht schon seit
Léngerem hin zu einfach abrufbaren, mobilen Online-Formaten, fur
die die Seminarteilnehmer nicht mehr aufwéndig zu Veranstaltungs-
orten reisen missen. Beide Formate — die Prasenz- und die Online-
Veranstaltung — haben unterschiedliche Vorteile fir den Weiterbil-
dungswilligen. Gerade die Verknipfung der Internet-Seminare
(Webinare, smeetings) mit Présenzphasen und unterstitzenden Me-
dien wie Bichern, CDs und DVDs verspricht den héchsten Transfer
des Gelernten in die Praxis und die héchste Nachhaltigkeit!

Dieses Angebot machen lhnen jetzt auch die bekannten SALES-
MASTERs, deren Kurse Sie jetzt alle 14 Tage online besuchen kén-
nen! In knackigen Webinaren — sogenannten ,smeetings” — erhalten
Sie Vertriebs-Know-how von insgesamt sechs Spitzentrainern — live,
interaktiv, effektiv und bequem mit dem Laptop auf der heimischen
Couch oder am Firmen-PC:

Klaus-J. Fink, Dirk Kreuter, Martin Limbeck, Andreas Bubhr,
Alexander Christiani, Erich-Norbert Detroy

Nachhaltige Vertriebskurse — mit allen Kanalen

Das Programm setzt sich aus einem abgestimmten Mix von smee-
tings, Présenz-Treffen und Horbichern der Trainer zusammen, unter-

stitzt durch die Vernetzung der beteiligten
=l \/cririecbsprofis zum Gedanken- und Er-
fahrungsaustausch. So ist dafir gesorgt,
dass jeder Teilnehmer die fur ihn richtige
Form der Weiterbildung und Vertiefung
findet und nutzen kann.

Die Leistungen

* Teilnahme an Vertriebs-smeetings: 120 Minuten im exklusiven Kreis
alle 14 Tage; die sechs SALESMASTERs im Wechsel, High Intensity

* Teilnahme am persénlichen Get-Together auf den SALESMASTERs
Foren im exklusiven VIP-Bereich nach der Veranstaltung

* 25% Sonderkondition fir offene Présenztrainings der SALES-
MASTERs (Ubertragbar)

* Zwei Horbicher beliebiger SALESMASTERs pro Jahr beliebig
auswdahlbar

* Méglichkeit der Teilnahme am exklusiven SALESMASTERs
Forum bei Xing

* Ab halbjahrlicher Buchung: Kostenfreie Teilnahme an einem
SALESMASTERs Forum p. a. inklusive

* Ab halbjghrlicher Buchung: Zwei weitere Karten fir ein SALES-
MASTERs Forum mit 50% Nachlass buchbar

Das sollten Sie nicht verpassen! Die ersten SALESMASTERs going

online-smeetings beginnen in Kirze! Infos & Anmeldung >>hier
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So gewinnen Sie auch als mittel-
standisches Unternehmen die besten
Bewerber im Vertrieb

Mittelsténdische Unternehmen werden es in Zukunft nicht gerade
leichter haben, hervorragende junge Talente und neue Mitarbei-

ter fur den Vertrieb zu gewinnen — und diese dann auch zu halten.
Andreas Buhr Denn die Besten gehen Uber kurz oder lang dahin, wo sie fir sich

selbst die besten Chancen finden — da denken viele eben nicht an
Erleben Sie Andreas Buhr live

. den Mittelstand. So wirken sich drei Faktoren schwéchend auf die
33. Deutscher Vertriebsleiter .

Zukunftsaufstellung mittelstandischer Firmen aus:
Verkaufsleiter Kongress 2010,

15./16. April 2010 Minchen

Der Deutsche Vertriebsleiter * Statistiken zeigen: Die jungen Talente zieht es immer stdrker in die

DVV K und Verkaufsleiter Kongress . GroBkonzerne im In- und Ausland.
ist seit Jahrzehnten einer der

SEIRTSETRTSIOSI \ichtigsten brancheniber- . * Es gibt generell eine sinkende Loyalitat in Arbeitgeber-Arbeitneh-

* Der Nachwuchs an engagierten jungen Vertriebsmitarbeitern wird
aufgrund des demografischen Wandels immer spérlicher.

greifenden Termine fur alle Top-Entscheider, Fach- mer-Verhdaltnissen: Jobwechsel nach wenigen Jahren gehéren

und Fihrungskrifte im Verkauf und Vertrieb. Neben [} heute schon zur typischen beruflichen Laufbahn junger Nach-
Prof. Dr. H. C. Roland Berger und Prof. Dr. Michael wuchskrafte — ein Trend, der sich verstérken wird.

Hither spricht Andreas Buhr zum Thema: ,Die

Umsatz-Maschine: Mit den richtigen Strategien Mit den folgenden 7 Strategien kénnen Sie Ihr Unternehmen so auf-
zum Umsatzerfolg — auch in harten Zeiten!” stellen, dass Sie engagierte junge Vertriebsmitarbeiter mit Potenzial

W und Kénnen fir sich begeistern und langfristig binden.

Frishiahrs-CollegTage, 1. Vertriebsgerecht: strahlende Arbeitgeber-Marke

16./17. April 2010 Bayreuth Letztlich kann man die Beweggrinde von Menschen, die in lhrem
]| Seit 1985 i sich im Frohiahr Un‘rernehmep ‘r('j.‘rig werden wollen, auf drei Motive zurickfihren:
D54 | und Herbst jeden Jahres die groBe Erster und wichtigster Grund — so hat es Towers Watson herausge-
oA | |, SchmidtColleg-Familie” in Bayreuth funden — lhr Image! Zweitens: wettbewerbsfahiges Einkommen und
A und holt sich prominente und aner- drittens: die Herausforderung.
AN kannte Gaste auf die Bihne. Die 50. ) )
CollegTage bringen lhnen ein echtes Star-Aufgebot! Menschen wollen also mit |hnen zusammen arbeiten, wenn das
Image lhrer Firma stimmt: wenn Sie fir etwas stehen, was ihnen
W wichtig ist. Kurz: Wenn Sie es schaffen, lhre Marke als Unterneh-
men und Arbeitgeber so darzustellen, dass potenzielle Mitarbeiter
Petersherger Tramertage 20‘"] sich dort zuhause fihlen. Dass sie sich in ihren Werten und Motiven
- bestétigt sehen. Tipp: Effizientes Marketing heif}t hier also: Machen
Jet ZL anrelden: Sie Marketing auf Basis Ihrer Unternehmenswerte! Definieren Sie,

welche Werte fir lhr Unternehmen besonders wichtig sind und wie

Petersberger Trainertage 2010,

23./24. April 2010 Petersberg bei Bonn diese in der Firma gelebt werden.
Im Kongress-Programm erleben Sie Andreas Buhr Damit werden Sie zu einer unverwechselbaren Arbeitgeber-Marke,
mit seinem Vortrag ,So werden Trainer und Wei- zum ,Company Brand”, wie es heute heif3t. Ich nenne es: den
terbildungsunternehmen zur Umsatz-Maschine”. Matterhorn-Effekt. Entwickeln Sie die Attraktivitat, die Sogwirkung,
Nicht verpassen: Auf den Petersberger Trainer- die eine starke Unternehmensmarke auf die besten Nachwuchs-
tragen wird vor vielen Trainerinnen, HR-Experten kréfte austbt — auch wenn es nur lokal sein sollte. Jede Firma

und Bildungsinteressierten offiziell das neue Train-

the-Trainer-Programm (TTT) der go!l Akodemie kann in ihrer Branche, in ihrer Gegend, ein solches Matterhorn

sein, das einzigartig steht, das Richtung gibt — und auch noch

vorgestellt!
d W schén anzusehen ist!
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Erleben Sie Andreas Buhr live

2. Vertrieb in eigener Sache: Vorteile kommunizieren

Wie koénnen Sie diese Matterhorn-Position(ierung) erreichen? Indem
Sie zum einen lhrem Unternehmen eine klare Position, eine klare
Expertise, eine klare Richtung, eine klare Kernkompetenz verschat-
fen. Das Matterhorn steht einzigartig in der Bergkette — wie lhr Un-
ternehmen in seinem Wettbewerb.

Und indem Sie sich zum anderen der Vorteile lhres Unternehmens
als Arbeitgeber fur hervorragende Nachwuchsfohrungskréfte be-
wusst sind. Tipp: Erarbeiten Sie eine konsequente Vorteilsargumenta-
. tion auf Basis lhrer Starkenpositionierung. Welche konkreten Vorteile
kann Ihr Unternehmen bieten? Hier kann der Mittelstand gerade im
. Vergleich zu Groflkonzernen besonders punkten! Einige Beispiele:

6. Versicherungsmagazin Fachtag:
Vertrieb mit System,
28. April 2010 Minchen . * Kurze Entscheidungswege

Vertriebsprofis aufgepasst! Vertriebs- . e Schnelle Karrieren mit frihzeitiger Ubertragung von Verantwortung

erfolg steigern: Wir zeigen wie. Mit ) ) ;
vielen Tipps aus der Vertriebspraxis — * Regionale Verwurzelung, hohe regionale Reputation

auch von Andreas Buhr. Im Rahmen .
des 6. Versicherungsmagazin Fachtages wird zu-
dem der Preis ,Unternehmer-ASS 2010“ verliehen. . * Familiagre Atmosphdre, motivierte Teams. ..

W 3. Das Ohr am Markit

* Starke Férderung, punktgenaue Weiterbildung

Management-Symposion Attraktivitét und Sog schaffen Sie auch damit, sich den Ruf des , Trif-
Privatkundengeschaft, felschweins” zu erarbeiten. Immer vorne dabei, immer mit dem Ohr
28. April 2010 Minchen, Holiday Inn am Markt und dem Auge auf den Trends, die sich auftun. Haben Sie
Die neven Herausforderungen im alle neuen Zielgruppen mit ihrer jeweiligen Motivlage und mit Pro-
Privatkundengeschaft for Banken duktentwicklungen ,auf dem Schirm“2 Denken wir beispielsweise an
B und Sparkassen: Wolfgang Ronzal die rapide wachsende Zahl der ,gewissen-haften Konsumenten®, der
| und Andreas Buhr l6sen die Fragen: LOHAS. Diese konsumfreudige und wohlhabende, aber kritische Ziel-
Wie erhéhen Sie die Schlagzahl im gruppe, die den , Lifestyle of Health and Sustainability”, den ,griinen

& Vertrieb? Neukundengewinnung mit
&1 aggressiven Methoden? Erfolgsorien-
tierte Vergitung als Leistungsanreize

Lifestyle” pflegt, umfasst momentan allein in Deutschland rund 4 Millio-
nen Menschen — und ist europaweit auf dem Vormarsch. Sie kaufen
gerne gut und teuer. LOHAS verfigen Gber Gberdurchschnittliche
W hohe Schul- und Berufsausbildung und ein ebensolches Haushalts-
) nettoeinkommen: fast die Haélfte hat nach Steuern und Abziigen mehr
Smeetings: . als 2.500 EUR monatlich zur freien Verfugung. Wer aber hat diese
Webinare mit Andreas Buhr und Smile2, neue, wachsende Zielgruppe schon im Fokus?

26. Mai 2010 Internet, also weltweit
Die Webinare mit Andreas Buhr zur Vertriebsintelli- Und es geht mir natrlich nicht nur um die LOHAS. Denken wir

genz® sind Erfolgsmagneten. Seien auch Sie dabei eben auch an die Auswirkungen des demografischen Wandels:
~ von jedem Ort der Welt aus! Einladungen zu den Bereits jetzt machen die Uber-50-jéhrigen in Deutschland Gber 40
mmmy \Vebinaren erhalten Sie direkt z. B. Prozent der Bevélkerung aus — im Jahr 2020 werden es fast 50 Pro-
:‘;‘:‘ [=] oberXing: _ zent sein! Altere Menschen aber haben andere Wiinsche, Ziele und
Bitte stellen Sie Andreas Buhr eine Bedirfnisse und wollen andere Produkte.

Kontaktanfrage auf >>Xing !

W 4. Entscheidend wichtig: gute Fuhrung

IISAVE THE DATEI!! Zur Entwicklung lhres Matterhorn-Images als Unternehmer gehért

vor allem die Art, wie Sie fihren! Denn eines ist klar: Jeder lhrer Mit-
Deutsches Vertriebslntelligenz®-Forum, arbeiter ist ein Botschafter Ihres Unternehmens! Und dieser Botschaf-
30. Juni 2010 Dusseldorf ter steckt entweder weitere Menschen mit seiner Begeisterung an,
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langweilt sie mit seiner Indifferenz oder schreckt sie sogar mit schlech-
ter Laune ab, die er verbreitet. Machen Sie lhre (jungen) Mitarbeiter
zu begeisterten Botschaftern. Das kann nur funktionieren, wenn Sie
als Fohrungskraft nicht nur selbst Gber die Beseeltheit verfigen, die
Sie als Vorbild leben missen — sondern auch Gber die kompetenten
Werkzeuge sehr guter Menschentihrung. Das heif}t konkret: Seien
Sie ein Vorbild: Seien Sie fleiig, kommen Sie zum Ergebnis, setzen
Sie klare Ziele. Und: Erreichte Ziele bekommen Junge! Also welche
Vertriebsziele hat |hr Unternehmen, lhre Abteilung zuletzt erfillt — und

- welche neuen haben Sie entwickelt, die richtig Antrieb auslésen?
Wichtige Studie — lhre Teilnahme B

5. Der gute Ruf: fordern und férdern
Andreas Buhr ladt SIE ein, ihn und sein Team

bei der Entstehung seines neuen Buches mit
dem Arbeitstitel ,Die Umsatz-Maschine II: Wie
man Kunden heute unwiderstehliche Angebote
macht”, zu begleiten.

4

Denken Sie an den dritten Hauptgrund der Tower Perrins-Studie, warum
Menschen mit lhnen zusammenarbeiten wollen: Herausforderung! Die
meisten Menschen wiinschen die Herausforderung und wollen spiren,
dass sie gebraucht werden. Und das bedeutet auch, in der Zusammen-
arbeit einmal Gber vorhandene Grenzen zu gehen, sie zu erweitern, ja,
neue Standards zu setzen. Und hierfir das richtige MaB zu finden, ein
richtiges Gefihl zu entwickeln, das macht eine gute Fihrungskraft aus.

Der Nachfolger zum Erfolgsbuch ,Die Umsatz-
Maschine” hinterfragt aus der Kundenperspektive,
was uns als Kunden, von einem Produkt oder
einer Dienstleistung Uberzeugt.

6. Fokussiertes Recruiting

Nutzen Sie alle Wege, Uber die Sie talentierte Vertriebsmitarbeiter ge-
winnen kénnen? Tipp: Fokussieren Sie auf zwei der folgenden Wege
Uber mindestens zwei Jahre lang: 1. Direktansprache/Abwerbungen,
2. Vertriebspartner-Netzwerke, 3. Mittler wie Headhunter, Recruitment-
Unternehmen oder auch Vereine/Verbdnde/Einflussempfehlungen,

4. Kunden, 5. Branchen- & Online-Netzwerke (und Social Media-Platt-
formen), 6. Zeitungsannoncen, 7. Company Branding = Sog, 8. Zufall.

DAS ist ein wirklich spannendes Projekt —
und dafir haben wir eine kurze Umfrage-
Website eingerichtet, auf der Sie lhre Mei-
nung zu diesen Aspekten eintragen kénnen.

— Das Ganze nimmt wirklich
nur wenige Minuten in Anspruch! —

7. Gesellschaftliche Trends nutzen

>> Wwww.go-akademie.com/studie

Bereits jetzt gehort der Grofiteil der Nachwuchskréfte zur Gruppe der
,Digital Natives”, der nach 1980 geborenen technologieaffinen ,Me-

Nehmen Sie JETZT gnline ) ) dienmenschen”, die mit den Méglichkeiten der vernetzten, virtuellen
__ ander Studie teil - und sichern Sie Welt aufgewachsen sind und sich absolut natirlich darin bewegen.
sich ihr Dankeschén-Geschenk! Auf Social Media-Plattformen wie Facebook und Twitter diskutieren

sie Uber Unternehmen und Marken, Uber Arbeitgeber und Karriere-
wege. Tipp: Wie weit setzen Sie bereits die Maglichkeiten des Social-
Media-Marketings fir lhr Recruiting ein2 Auf Online-Plattformen wie
Xing oder wer-kennt-wen finden Sie viele berufsrelevante — und auch
private — Informationen Uber Bewerber.

Forschungsprojekt zu VertrichsIntelligenz®

Und umgekehrt: Wie gut haben Sie sich als ,Matterhorn” auf den
grofen zielgruppenrelevanten Social Media-Plattformen positio-
niert¢ Haben Sie eine unwiderstehliche Vertriebsstory Uber lhre
Leistungen und Produkte aufgebaut? So dass Sie ,viral” immer mehr
interessierte und interessante Menschen als mogliche Mitarbeiter
oder junge Fihrungskréfte auf sich aufmerksam machen? Neue
Wege fihren zu neuen Ergebnissen!

lhr Andreas Buhr
a.buhr@go-akademie.com
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Verkaufen ist nicht Technik,
Verkaufen ist Emotion

Verkaufen heifdt, andere zu Taten zu bewegen. Und dem Kunden
dann nach der Tat — der Unterschrift unter dem Vertrag — die Sicher-
heit zu geben, dass er die richtige Entscheidung getroffen hat. All
das hat ganz viel mit Emotionen zu tun. Was ich im Verkauf aber
immer wieder sehe: Fachidioten, Vollquatscher, Totschlagberater,
Martin Limbeck die sich in technischen Analysen und Zahlen-Daten-Fakten-Material
ergehen, die ihre Datenblatter bereit halten und Charts oder
PowerPoints ins Feld fihren, um den Kunden zu Gberreden. So
klappt das nicht. Der Kunde kauft nicht wegen der Faktenlage —
sondern weil er fihlt.

Unser Gastautor fur Sie:

Martin Limbeck ist der Ex-
perte fur das Neue Hard-
selling in Deutschland.
Seit mehr als 17 Jahren
begeistert er mit seinem
Insider-Know-how und
praxisnahen Strategien
Mitarbeiter aus Manage-

Hier liegt eine grofie Herausforderung fur die Vertriebsfihrung, denn
Sie steuern die Emotionen lhrer Verkdufer. Als Fohrungskraft missen
Sie |hren Mitarbeitern einerseits vermitteln, was Verkaufen bedeutet
— ndamlich Abschlielen. Andererseits missen Sie sie in ihrer Entwick-
: lung férdern, zum motivierten, optimistischen, freudvollen Verkéaufer
[?igetﬂisyztfiipl\?ggn zu werden. Denn nur der Funke, der im Verkéufer brennt, kann auf

Martin Limbeck Trainings® den Kunden Gberspringen.
Teams, Lehrbeauftragter im . .
Bereich Sales Mzmggeme'm Vertrieb: Begeisterer statt Warenbewacher

O?éﬂer_ Europegn SFhOd Wie sieht’s aber in der Fihrung aus? Vielen Fuhrungskréften man-
of Business in Reutlingen, gelt es an Fihrungs-Kraft. Statt dem Team zu einer besseren Einstel-

itgli | . . .
I\é\le?r:ﬁ (]Slfasegkzlrasiiis(ojgro- lung zu verhelfen, erschlagen sie ihre Leute mit Reports, Berichten

tion und des Top-Trainer- und Exceltabellen. Aber Verkaufer sind keine Buchhalter und wer
Teams SALESMASTERs. sie dazu macht, wird keine schlagkréftige, erfolgreiche Einheit auf-
www.martinlimbeck.de bauen. Und vor allem: Wenn Sie lhre Mitarbeiter so theoretisch

und unpersénlich behandeln, wie sollen die dann dem Kunden
mit einer Uberzeugenden Persdnlichkeit und dem nétigen Charme
gegenibertreten?

Fir mich grenzen die meisten Verkaufsprozesse an den Tatbestand
der Kérperverletzung. Mindestens die Halfte aller Verkaufer scheitert
an zu geringer Begeisterungsfahigkeit, mangelnder Uberzeugungs-
kraft und einem zu geringen Selbstvertrauen. Viele auch an zu wenig
Fleif3, einer miesen Selbstorganisation und fehlender Kreativitat. Hin-
zu kommt noch ein kleiner Anteil jener, die nicht mal das notwendige
Fach-, Markt- und Produktwissen drauf haben. All diese Prospektver-
sender, Angebotsersteller, Warenbewacher und PowerPoint-Junkies
haben im erfolgreichen Verkauf nichts zu suchen.

Die funf wichtigen Erfolgsfaktoren

Mitarbeiter lieben Offenheit, Ehrlichkeit und konstruktive Kritik,
negativ wie positiv. Das bringt sie weiter. Sie wollen und sollen sich
schlieBlich entwickeln. Besser werden, Erfolge erzielen, zu Top-Ver-
kaufern werden. Nur dann entsteht die Begeisterung, die notwendig
ist, um erfolgreich zu verkaufen.
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Diese Begeisterung Gbertragt sich auf den Kunden. Also reiflen Sie
lhre Mitarbeiter mit. Seien Sie Vorbild und vermitteln Sie |hrem Team
die funf wichtigen Erfolgsfaktoren, um erfolgreich zu verkaufen:
SpaB, Optimismus, klare Ziele, Wille zur Selbstentwicklung, Persén-
lichkeit. Und dann heifit es: Training, Training, Training. ,Qualitat
kommt von quélen” — nehmen Sie sich das Motto von Schalke-
Trainer Felix Magath zu Herzen. Wer seinem Team diese entschei-
denden Aspekte nicht vorleben kann, hat in der Vertriebsfihrung
nichts verloren. Nur das, was ich selber bereit bin zu leisten, kann
ich auch von meinem Team verlangen.

Training, Training, Training —
,Qualitdt kommt von Qudlen”

Verkaufen braucht Emotion, Leidenschaft, Begeisterung. lhre Ein-
stellung ist entscheidend und die lautet ,Optimismus”, nicht ,Hoff-
nung”. Das ist ein groBBer Unterschied. Hoffnung ist nichts anderes
als aufgeschobene Enttéduschung. Hoffnung zielt darauf ab, dass
etwas nicht funktioniert. Optimismus dagegen ist der Wille zum Er-
folg. Ist freudige Entschlossenheit, den Abschluss zu machen. Was
Sie als Fihrungskraft lhrer Mannschaft mitgeben missen, ist nicht
das technische Blabla. Verkaufen ist Emotion, und Emotion entsteht
durch SpaB, Uberzeugung und Personality. Wenn der Bauch schon
entschieden hat, machen die Leute den Abschluss. Egal, was die
Ratio sagt.

Gute Leader sind optimistisch

Ich will hnen hier nicht weismachen, dass von zehn Kaltakquisen
neun zum erfolgreichen Abschluss fihren. Denn das stimmt nicht.
Ich weif3 nur allzu gut, wie das Verhdltnis von ,Ja” und ,Nein”
verteilt ist. Auf neun Mal ,Nein” kommt ein Mal ,Ja” — das ist
realistisch. Jede Zusage bezahlen Sie mit neun Absagen.
Gewonnen haben Sie trotzdem. Namlich einen neuen Kunden.

Was ich damit sagen will: Bringen Sie |hren Verkdufern bei, mit
einem ,Nein” umzugehen. lhr Argument: Der Kunde meint es weder
persénlich, noch will er das Produkt oder die Dienstleistung damit
abwerten. ,Nein” bedeutet nichts anderes als ,Noch Ein Impuls
Nétig”. Ein ,Nein” soll nicht dazu fihren, dass lhre Leute aufgeben,
sondern dass sie weitermachen, jetzt erst recht! Machen Sie ihnen
bewusst: Nicht gekauft hat der Kunde schon. Die Aufgabe des
Verkaufers ist es, ihn vom Gegenteil zu Gberzeugen.

Erst, wenn Sie lhren Mitarbeitern eine gesunde, optimistische Ein-
stellung vermitteln kénnen und sie diese verinnerlicht haben, kénnen
sie erfolgreich verkaufen. Erst, wenn Sie das geschafft haben, haben
Sie auch die Basis fur eine gute Fihrung geschaffen. Fihrung im
Vertrieb ist wie ein Domino-Effekt: Fihrung top! Verkéufer top!
Ergebnisse top! So und nicht anders. Sie als Fihrungskraft haben
den Erfolg in der Hand.

lhr Martin Limbeck
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