
„Gute Vertriebler
fallen nicht vomHimmel“

Unser Wachstum ist Ihre Chance!
Steigen Sie jetzt in unser After-Sales 

Vertriebsteam ein.

Wollen auch Sie Mitglied in Österreichs
erfolgreichstem und größtem Vertriebsteam in der
Intralogistik sein? Sie suchen eine spannende und ab-
wechslungsreiche Herausforderung im Außendienst
in einem stark wachsenden Unternehmen?

Sind Sie ein charismatisches Verkaufstalent mit
starker, gewinnender Persönlichkeit und wohnen im
Großraum St. Pölten?
Dann ...

... bewerben Sie sich jetzt!
www.jungheinrich.at/karriere

„Ein guter Vertriebler muss kein extrovertierter
Mensch sein–undauchniemandmitVerkaufser-
fahrung“: Ein Satz, der im ersten Moment über-
rascht.UnddennochwerdenUnternehmenindie-
se Richtung beraten, wenn es umdieNeuakquise
guterMitarbeitergeht,soRomanGeis,Geschäfts-
führer derAgentur addvalueundExperte fürOn-
linevertrieb: „Man muss dem Kunden zuhören,
ihnverstehenundindividuellberatenkönnen.Das
bedarf eines hohenMaßes an Empathie, das man
häufigbeieherintrovertiertenPersonenvorfindet.
Ich rate daher dazu, Zeit inVerkäufer zu investie-
renundjungeLeutezuentwickeln.Mandarfnicht
davon ausgehen, dass guteVertriebler vomHim-

mel fallen.“ Niklas Tripolt, geschäftsführender
Gesellschafter der VBC-Academia Gesellschaft
für Erwachsenenbildung, wiederum empfiehlt
seinenKunden,aufQuereinsteigerzusetzen.Wa-
rum? „Die guten Verkäufer werden gehegt und
gepflegt, die wollen nicht wechseln und wenn,
dann sind sie teuer. Jene Verkäufer, die wechsel-
willig sind, sind meist nicht die, die man haben
will.“ Das Argument, dass Verkäufer Erfahrung
brauchen, stimme nicht mehr ganz: „Erfahrung
war wichtig, als sich alles noch etwas langsamer
veränderthat.AuchdieKundenbeziehungenwa-
renwichtig.HeuteistdieJobrotationgroß,aufder
Kundenseite wechseln die Ansprechpartner oft:

WashilftdaErfahrung?Quereinsteigerhabenzu-
dem keine schlechten verkäuferischen Ange-
wohnheiten. Neues, positives Verhalten zu etab-
lieren, isteinfacheralswenigerfolgreichesVerhal-
ten von Langzeitverkäufern zu ändern.“ Darum
hat er die „Neueinsteiger-Akademie“ gegründet.
Dort könnten auch kleinere Firmen Quereinstei-
ger in einem zwölf Monate dauernden Lernpro-
grammausbilden lassen.

Web als Lösungsanbieter Auchdas Internet ist ge-
eignet, um sich seiner Zielgruppe als Lösungsan-
bieter zu präsentieren. Für jede Verkaufsphase
kannman hier die richtigen Inhalte bereitstellen.
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Was hat Verkauf mit Spitzensport zu tun? Wie finden Unternehmen gute Vertriebler? Welche Lösungen führen zum

Abschluss und welche genau nicht? Zwei Experten geben Antworten. VON CHRISTINA BADELT
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Potenzielle Interessenten werden über eine ent-
sprechendinformativeWebsitevonalleineaufdas
Produkt oder dieDienstleistung aufmerksam.
Im Netz wecke man keinen Bedarf, sondern

man stille ihn, schildert On-
line-Vertriebsexperte Ro-
man Geis: „Notwendig für
denVertriebserfolg sind viele

Kontaktmöglichkeiten(sogenannteConver-
sions), welche die Kontaktaufnahme mit dem
eigenen Unternehmen erleichtern. Seien es Kon-
taktformulare, Downloads oder Webinare – alle
generieren hochwertige Interessenten,mit denen
der Vertrieb arbeiten kann.“ Das funktioniere im
Konsumentengeschäft (B2C) ebenso wie in der
Business-to-Business-Beziehung (B2B). Doch
auch online gelte es, an Interessenten dranzublei-
ben und persönlichenKontakt herzustellen. Eine
Möglichkeit für B2B sei die Vernetzung über So-
cialMediawieLinkedInoderXing. „Sokannman
bereits vor dem ersten Telefonat Gemeinsamkei-
tenausmachen.“AuchdigitaleTrackingToolssei-
enhilfreich.MittelsB2B-Trackingkönneetwader
Besucherstrom der Website genutzt werden, in-
dem Firmenbesucher automatisch identifiziert
werden. „So erkennt man, welche Unternehmen
anbestimmtenProdukten interessiert sind.Diese
Info ist nützlich für dieKontaktanbahnung.“ ■Die fünf größten Fehler in

Vertrieb undVerkauf

1
Verkäufer glauben zu wissen, was Kunden
brauchen.Lösung:Aufmerksamkeitaufden
Kunden richten, Fragen stellen, zuhören.

2
Verkäufer überladen Kunden mit Fachwis-
sen, ohnedieRelevanz ihrerAussagenabzu-
klären. Lösung: Kundenmotive herausfin-

den und bei der Präsentation nur jene Merkmale
bringen, die ausKundensicht relevant sind.

3
Verkäufer glauben oft, dass der Preis das
kaufentscheidende Argument sei. Lösung:
Vor allem das eigene Preis-Wert-Verständ-

nis entwickeln, das ist gleichbedeutend mit der
Etablierung von „Preisstolz“. Bei genauerer Be-
trachtungsteigtmitdemPreisdieAchtung.Kun-
den kaufen nie Rabatte, sondern denNutzen.

4
VerkäufersetzenzuseltendieBrilledesKun-
den auf. Lösung: Mein Kunde ist in den
nächstenMinutenderwichtigsteMensch in

meinem Leben. Der Fokus muss zu 100 Prozent
auf die Bedürfnisse desKunden gerichtet sein.

5
Bei längerenVerkaufsprozessen gebenVer-
käufer auf, bevor Kunden final entschieden
haben. Lösung: Spitzensportler-Gene ent-

wickeln.EinFußballspieldauertauchnicht90Mi-
nuten, sondern bis der Schiedsrichter abpfeift.
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Buchtipp

Niklas Tripolt gibt in

der Neuauflage seines

Buchs „8 Stufen zum

Verkaufserfolg“ hilfreiche

Tipps. Erschienen im

Manz Verlag, 21,80 Euro


