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Deine Kunden überzeugen sich selbst

→

Das einzig Beständige ist Ver-
änderung. Verkauf geht heute 
anders: Wir überzeugen nicht, 

wir lassen überzeugen. Das ist Erfolg 
versprechender Verkauf von heute. 

Das ist Verkauf in Zeiten von 4.0. 

„

Verkäufer müssen führen!

Panta rhei – alles fließt. Was die alten Griechen beschrie-
ben, macht auch vor Verkauf und Vertrieb nicht halt. Im 
Wiederaufbau nach Krieg und Zerstörung musste wenig 
verkauft werden – es wurde verteilt. Mit „Verkauf 0.1“ 
finden wir dazu einen passenden Namen. Im nachfol-
genden Wirtschaftswunder entwickelte sich eine Art 
Verkauf, nennen wir ihn „Verkauf 1.0“. Einfach Vertei-
len ging nicht mehr so leicht, denn Wettbewerb war ent-
standen. Probate Mittel waren Präsentieren, Überreden 
und Überzeugen. Viel zu reden half viel. Hier finden sich 
auch Hardselling- und weitere diverse Manipulations-
methoden. Doch auch diese sind sämtlich von gestern. 

Führung als Verkaufsmethode

Verkäuferaufgabe ist, anders als im Verkauf 1.0, in heu-
tiger Zeit nicht Überzeugen, sondern Führen. Du als 
Spitzenverkäufer führst deinen Kunden zum Abschluss. 
Und dann zum nächsten Abschluss. Du sorgst dafür, 

dass dein Kunde den Weg so geht, wie du ihn aufzeigst. 
Am Ziel eines jeden einzelnen Wegs wartet der Auftrag.

Deine Aufgabe ist es, den Kunden in seiner Meinungs-
bildung zu begleiten, für ihn relevante Informationen zu 
liefern und ihm zu helfen, mit seiner Entscheidung gute 
Gefühle zu verbinden. Der Kunde ist nicht mehr Objekt, 
sondern Subjekt. Du erlebst deinen Kunden als Mensch 
und Persönlichkeit. Du beziehst dabei Facetten seiner 
Bedürfnisse und Interessen ein. Mit Hilfe guter Kom-
munikation lernst du den Mensch Kunde in der Tiefe 
kennen und bist so in der Lage, zu erkennen, was dein 
Kunde wirklich braucht.  So eröffnest du dir die Mög-
lichkeit, lösungsorientiert zu helfen.

Das funktioniert, indem du quasi die Rolle des Reisefüh-
rers übernimmst. Du zeigst dem Kunden die Sehenswür-
digkeiten, du lieferst Informationen dazu, du erzählst die 
eine oder andere passende Anekdote. So steuerst du den 
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Gedankenfluss deines Kunden, indem du in seinem Kopf 
Bilder malst und positive Emotionen weckst. Mit dieser 
Führung erschaffst du eine spezifische Kundenmeinung.

Selbstüberzeugung macht den Auftrag

Es geht heute nicht mehr darum, Kunden zu überzeu-
gen, denn sie sind viel zu informiert und viel zu kritisch. 
Sie reagieren allergisch, wenn du versuchst, ihnen auf-
zuzeigen, was richtig ist. Kunden sollen sich selbst über-
zeugen. So treffen deine Kunden nämlich ihre eigene 
Entscheidung. Du musst nicht drücken, du musst nicht 
überreden, du musst nicht mit Niedrigstpreisen locken, 
du musst nicht argumentieren. 

Es ist viel einfacher: Du findest heraus, welchen Bedarf 
dein Kunde hat, was deinem Kunden wichtig ist, worauf 
es ihm ankommt. Anhand dessen zeigst du ihm Mög-
lichkeiten auf. Als sein Geschäftspartner und Freund 
in einer Person bist du sein Verbündeter, der ihn an die 
Hand nimmt und ihn aufmerksam macht auf die Merk-
male und Produktnutzen, die für ihn nach seinen Aus-
sagen entscheidend sind. Weil du ihm nicht sagst, was 
er zu tun und zu lassen hat, bist du glaubwürdig. Dein 
Kunde glaubt also deinen Aussagen und macht sie sich 
zu eigen. Im Verlauf des Gesprächs entwickelt dein Kun-
de selbst die Überzeugung, dass er das richtige Produkt 
oder die richtige Dienstleistung gefunden hat. Er ist dir 
dankbar, denn du hast ihm dabei geholfen, dass er sich 
seine eigene Meinung bildet.

Die Vorteile solcher Art von Führung als Verkaufsme-
thode liegen auf der Hand. Du verkaufst nicht, sondern 
dein Kunde kauft. In der Konsequenz geht die Storno-

quote auf nahezu Null zurück. Dein Kunde wird dir  
außerdem in keinem Fall vorwerfen: „Was hast du mir 
da verkauft?“. Dein Kunde nimmt dich als Experten 
wahr, und das mit jedem Gespräch und somit Auftrag 
zunehmend. Er wird unempfindlich für Angebote der 
Mitbewerber, die noch argumentieren. Auch die Preise 
nehmen an Bedeutung ab, denn wichtiger ist deinem 
Kunden, dass er sich felsenfest darauf verlassen kann, 
keine Fehlentscheidungen zu treffen. Schließlich hat er 
einen Experten an seiner Seite: dich.

Schluss mit Verkaufsphrasen & Blabla!

Die Zeit des Verkaufsleitfadens ist vorbei. Auswendig ge-
lernte Sätze haben sich erledigt. Unnütz geworden sind 
Druckaufbau durch Verkäufer, Frage-Antwort-Listen, 
Tipps, Tricks und sonstige angebliche Helferlein, in Wo-
chenendseminaren mit viel Tam-Tam zum Besten gege-
ben. Das alles gehört in die Ära von Verkauf 1.0. 

Spitzenverkäufer von heute führen keine Verkaufsge-
spräche, sondern Unterhaltungen. Bedürfnisse zu erfül-
len sowie qualifizierte Entscheidungen vorzubereiten, 
das sind die wichtigsten Aufgaben moderner Verkäufer 
in der Zeit des Verkaufs 4.0. Übrigens ist das auch der 
Grund, warum der Verkäuferberuf noch nie so span-
nend, attraktiv und interessant war wie heute.� p

»�Kunden sollen sich 
selbst überzeugen.«

Autorin: Bianca Koch
Nachhaltigen Erfolg erzielen, anstatt 
kurzfristig agieren, ist das Kernthe-
ma von Coach und Verkaufstrainerin 
Bianca Koch. Das lässt sich im Verkauf 
nicht mit Tricks, Sprüchen oder 

Hardselling erreichen. Ehrlichkeit, Persönlichkeit, Integrität, 
Selbstführung und Motivation zählen daher neben Kom-
munikations- und Verkaufspsychologie zu den Themen der 
Trainings und Seminare der Ressourcenschmiede Akademie, 
die Koch leitet. Die Unternehmerin vereint Systematik und 
Gespür zu einem neuen Ganzen.

www.ressourcenschmiede.org

✪	�Extra: Gesprächsführung: 
Wie du es schaffst, dass 
man dir zuhört

Artikel lesen

https://www.unternehmer.de/management-people-skills/190461-begruenden-statt-rechtfertigen?utm_source=unternehmer.de&utm_campaign=170613&utm_medium=ep&utm_term=extra&utm_content=artikel
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Zahlen & Fakten rund ums Thema

VERKAUFEN

22.239 €
beträgt 2017 die Kaufkraft pro Kopf in 
Deutschland. 

1/3
der Bevölkerung Europas gibt mindestens 1.000 
Euro für den jährlichen Urlaub aus. Damit hat 
Urlaub die oberste Priorität, wenn es darum 
geht, frei verfügbares Einkommen auszugeben. 

80%
der Vertriebsmitarbeiter in Unternehmen erhalten keine 
Unterstützung in Form von Verkaufstrainings.

42%
der Nutzer von Gutscheinen nutzen Gut-
scheincodes mehr als 5x pro Jahr. 47% der 
Onlineshopper nutzen Gutschein-Websi-
tes bei der Suche nach Angeboten. Daher 
ist der Einsatz von Gutscheinen eine über-
aus lukrative Methode für den Vertrieb.

6.200 €
pro Monat verdient ein Vertriebsleiter im 
Durchschnitt laut einem Gehaltsreport.

65%
der Unternehmen haben keinen klar orga-
nisierten und dokumentierten Prozess für 
den Verkauf. 74%

kaufen, wenn Sie einen Preisnach-
lass in Euro gewährt bekommen. 
Dies funktioniert wesentlich besser 
als etwa Preisnachlässe in Prozent.

(Quellen: deals.com | finanzen.net | gehalt.com | gfk.de)



VERKAUFEN

8

ePAPER 06.17

Verhandeln vs. Verkaufen!

Der Kunde wagt es, die Axt an 
den Preis zu setzen? Das war 
es dann meist mit der Selbst-

achtung. Weil sie ihre Provision 
bereits schwinden sehen, kapitu-
lieren viele Verkäufer sofort, wenn 

der Interessent nur die Augenbraue hochzieht. Hallo, wo 
ist dein Stolz als Verkäufer? 

„
So vertrittst du deine Preise selbstbewusst

→

„Können Sie da nicht noch was am Preis machen?“ 
„Ja, ich male Ihnen die Nullen gerne noch bunt aus!“ 
Geiler Konter, oder? Leider traut sich kaum ein Ver-
käufer, so selbstbewusst in Preisverhandlungen zu 
reagieren. Stattdessen bricht den meisten durch-
schnittlichen Vertrieblern sofort der Schweiß aus. 

Klar gibt es bei den meisten Angeboten immer noch 
einen gewissen Spielrahmen für Preisnachlässe. Doch 
den solltest du nicht direkt beim leisesten Gegenwind 
gewähren. Denn der Kunde merkt sich das. Wenn er 
einmal gemerkt hat, dass er bei dir den Preis easy drü-
cken kann, wird er es wieder tun. Die Preisschraube 
immer weiter anziehen und dich wie eine Zitrone aus-
quetschen. Deinen Sommerurlaub auf den Maledi-

ven kannst du dir dann abschminken. Zeig also mehr 
Rückgrat und halte dich an eine feste Leitlinie. Ich bin 
mir bei jedem Gespräch absolut im Klaren darüber, 
unter welchem Preis ich mein Produkt niemals ver-
kaufen würde – und dabei bleibt es. Klar ist es mir 
lieber, mit einem Auftrag in der Tasche nach Hause 
zu kommen. Doch ich sehe nicht ein, mich dafür zum 
Bittsteller und zur Marionette meiner Kunden zu ma-
chen. Und das solltest du auch nicht.

„Teuer“ oder „NOCH zu teuer“?

„Herr Martens, das ist mir zu teuer!“ Viele Verkäufer 
werden völlig kopflos, sobald das böse Wort einmal 
gefallen ist. Und fangen sofort an, sich wie wild zu 
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rechtfertigen. Stopp, der Schuss geht nach hinten los. 
Mit einem „Zu teuer im Verhältnis wozu?“ wirst du 
die Situation nicht rumreißen können. Denn dann 
bekommst du postwendend die Namen von fünf 
Wettbewerbern um die Ohren gehauen, deren ver-
gleichbare Angebote alle preiswerter sind. Dumm 
gelaufen, denn damit hat dich der Kunde in die Ecke 
getrieben. Ich kann es nicht oft genug sagen: Du als 
Verkäufer hast die Zügel in der Hand und bestimmst, 
wie das Spiel läuft – nicht der Kunde.

Zugegeben, in meinen jungen Jahren bin ich auch da-
rauf reingefallen und habe mit „Wenn Sie es sich nicht 
leisten können …!“ gekontert. Natürlich mag es Kun-
den geben, die sich dann bei ihrer Ehre gepackt fühlen 
und zuschlagen, um ihren Status zu untermauern – 
doch das sind die wenigsten. Bei der großen Mehrheit 
ist bei so einer dreisten Antwort der Ofen aus. 

Was du nicht vergessen darfst: „Zu teuer“ bedeutet 
noch lange nicht das Ende des Verkaufsgesprächs. 
Es ist vielmehr ein sicheres Zeichen dafür, dass dein 
Kunde an deinem Angebot interessiert ist – es ist ihm 
also lediglich NOCH zu teuer. An dieser Stelle ist 
Fingerspitzengefühl gefragt. Die Reaktion des Kun-
den verrät nämlich, dass du in Sachen Nutzenargu-
mentation nochmal nachbessern musst. Überzeuge 
dein Gegenüber von der Qualität deines Angebotes, 
anstatt sofort mit dem Preis runterzugehen. Die per-
fekte Antwort lautet daher: „Stimmt. Teuer und gut. 
Gut, weil …“  Dann folgt die Nutzenargumentation. 

Mögliche Vorteile & Verkaufsargumente

▶ �Längere Lebensdauer im Vergleich zu günstigeren 
Konkurrenzprodukten

▶ hoher Wiederverkaufswert durch solide Qualität 
▶ exzellenter Kundenservice
Nenne dem Kunden immer wieder seinen Mehrwert. 
Wenn das alles passt, dann weiß dein Kunde: Dein 

Angebot ist nicht preiswert, sondern seinen Preis 
wert. Ich verstehe auch nicht, wieso so viele Verkäu-
fer sich davor scheuen, ihre Preise selbstbewusst zu 
vertreten. Denn in vielen Dienstleistungssektoren 
funktioniert das Prinzip nahezu widerstandslos. Oder 
hast du wirklich schon mal den Preis infrage gestellt, 
den dir dein Zahnarzt für die neuen Kronen gemacht 
hat? Oder das Honorar deines Steuerberaters? Wahr-
scheinlich nicht. Denn die Option, sich selbst die Zäh-
ne zu erneuern oder sich mit dem Finanzamt rumzu-
schlagen, ist nicht gerade verlockend.

Die Sandwich-Technik: Auf das Wie und Wann 
kommt es an!

Was es ebenfalls zu beachten gilt: Ob der Kunde dei-
nen Preis schluckt oder nicht, hängt auch davon ab, 
zu welchem Zeitpunkt du damit rausrückst – und 
mit welcher Wortwahl. 

Klarer Fall, natürlich solltest du nicht direkt mit 
der Tür ins Haus fallen, à la „Ich habe da ein super 
Angebot für Sie, kostet Sie nur xy Euro im Monat!“ 
Viel besser ist es, wenn du den Preis geschickt mit 
in das Gespräch einfließen lässt. Ich nenne es auch 
die Sandwich-Technik. Warum? Ganz einfach: Ein 
klassisches Sandwich besteht aus zwei Scheiben Brot, 
idealerweise bestrichen mit Remoulade. Und dazwi-
schen stecken dann Salat, Tomate, Gurke, Käse oder 
Schinken. Der Preis ist der Schinken, der sich zwi-
schen den ganzen Zutaten in der Mitte des Sandwi-
ches befindet. Alleine würde er vielleicht gar nicht 
so gut schmecken – bei einem Sandwich ist es ganz 
klar die Kombination, die den tollen Geschmack 

»�Dein Angebot ist nicht 
preiswert, sondern  
seinen Preis wert.« →

✪	�Extra: So gehen Preisver-
handlungen: 5 Wege aus 
der Rabatfalle

Artikel lesen

https://www.unternehmer.de/marketing-vertrieb/188752-preisverhandlungen-rabattfalle?utm_source=unternehmer.de&utm_campaign=170613&utm_medium=ep&utm_term=extra&utm_content=artikel
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MIT DEM ZUG 
NACH MÜNCHEN
MIT INVESTOR 
ZURÜCK

Hol dir dein Partner Spezial Ticket
Code: PARTNER_NW17

Autor: Martin Limbeck
Martin Limbeck ist Inhaber der Martin 
Limbeck® Training Group, Experte für 
Blended Learning Systeme und einer 
der meistgefragten und renommier-
testen Business-Speaker und Ver-
kaufsspezialisten auf internationaler 
Ebene. Seit über 25 Jahren begeistert 
er mit seinem Insider-Know-how 
und praxisnahen Strategien Mitar-
beiter aus Management und Verkauf. 

Nicht nur in seinen provokativen und motivierenden Vorträgen, 
sondern auch in den umsetzungsorientierten Trainings steht 
das progressive Verkaufen in seiner Ganzheit im Mittelpunkt.

www.martinlimbeck.de

ausmacht. Entscheidend für deinen Verkaufserfolg 
ist also, dass du deinem Kunden ein ordentlich ge-
schmiertes Preissandwich servierst, garniert mit bes-
ten Leistungen. Und schon passt der Preisschinken 
harmonisch ins Bild.

Fazit: Der Ton macht den Verkauf

Zum Schluss noch ein paar wichtige Hinweise zum 
Thema Formulierungen: Gerade wenn es um den 
Preis geht, ist äußerste Behutsamkeit gefragt. Be-
griffe wie „Kosten“, „inklusive“ oder – besonders 
schlimm – „Restschuld“ haben nichts im Vokabular 
eines Topverkäufers zu suchen! Verwende besser Sy-
nonyme wie: „Sie bekommen ...“,  „Sie erhalten ...“ 
oder „Sie investieren ...“. Und bitte: Keine falsche Be-
scheidenheit, kein Rumstottern und keine Schweiß-

ausbrüche., wenn der Kunde von sich aus nach dem 
Preis fragt. Sonst bekommt er schlimmstenfalls den 
Eindruck, dass du etwas zu verbergen hast oder ihn  
gar über den Tisch ziehen willst. Nenne den Preis 
daher ganz selbstverständlich, sprich ihn deutlich 
aus, ohne zu zögern und ohne Hast – dann weiß der 
Kunde klar, woran er ist. 

Damit wird sofort deutlich: Der Preis steht. Er ist in 
dieser Form, mit diesem Angebot, mit diesen Leis-
tungen nicht verhandelbar. Und schon rückt der Ab-
schluss in greifbare Nähe – ohne dass du dich im An-
schluss über dein Einknicken in der Preisverhand-
lung ärgern musst. � p

✪ �Extra: Kaufgespräche
statt Verkaufsgespräche:
So kaufen Kunden

Artikel lesen

ANZEIGE

https://bits-and-pretzels-2017.eventbrite.com/?aff=UnternehmerDe
https://www.unternehmer.de/marketing-vertrieb/335-kauf-gespraeche-statt-verkaufsgespraeche?utm_source=unternehmer.de&utm_campaign=170613&utm_medium=ep&utm_term=extra&utm_content=artikel


VERKAUFEN

11

ePAPER 06.17

Unsere Buchtipps

In kaum einem Bereich wird der durch die Digitalisierung ausgelöste Wan-
del so deutlich wie im Vertrieb. An der Schnittstelle zum Markt entscheidet 
sich Erfolg oder Misserfolg einer Sales-Strategie. Das Buch ist keine theoreti-
sche Übung oder ein Facelift der bestehenden Modelle und Strategien. Es ist 
für Praktiker und Zukunftsgestalter geschrieben, die sich in komprimierter 
Form über die zukünftigen Entwicklungen in Vertriebsorganisationen einen 
Überblick verschaffen wollen.

Gebundene Ausgabe: 200 Seiten
Verlag: Wiley-VCH Verlag GmbH & Co. KGaA (4. Oktober 2017)
Sprache: Deutsch
ISBN-10: 3527509127
ISBN-13: 978-3527509126
Kindle Edition: 9,99 €
Preis: 24,99 €

UU bei Amazon kaufen

Sales 4.0: Strategien und Konzepte für die Zukunft im Vertrieb

Du willst dein  
Buch bewerben?  
Dann schreib an:  

werbung@unternehmer.de 

In "Limbeck Laws" bringt Bestsellerautor Martin Limbeck sie glasklar auf 
den Punkt – die 111 wirksamsten Stellschrauben für den Vertriebserfolg. 
Der profilierte Verkaufsexperte verkörpert wie kein Zweiter die Denke, die 
Verkäufer zu Spitzenverkäufern macht. Seine Laws sind zugleich die Essenz 
seiner persönlichen Prinzipien: klare Werte, absolute Ehrlichkeit, faire Deals 
und nachhaltige Beziehungen sind seine Erfolgsgeheimnisse im Verkauf. Das 
Buch ist ein Garant für ein effizientes und gezieltes Tuning jedes Verkäufers.

Gebundene Ausgabe: 264 Seiten
Verlag: GABAL; Auflage: 2. Auflage (19. September 2016)
Sprache: Deutsch
ISBN-10: 3869367210
ISBN-13: 978-3869367217
Preis: 19,90 €
Kindle Edition: 16,99 €

Limbeck Laws: Das Gesetzbuch des Erfolgs in Vertrieb und Verkauf

UU bei Amazon kaufen

Verkaufen

ANZEIGE

https://www.amazon.de/Limbeck-Laws-Gesetzbuch-Vertrieb-Verkauf/dp/3869367210/
https://www.amazon.de/Limbeck-Laws-Gesetzbuch-Vertrieb-Verkauf/dp/3869367210/
https://www.amazon.de/Limbeck-Laws-Gesetzbuch-Vertrieb-Verkauf/dp/3869367210/
https://www.amazon.de/Sales-4-0-Strategien-Konzepte-Vertrieb/dp/3527509127?tag=unternehmerde-21
https://www.amazon.de/Sales-4-0-Strategien-Konzepte-Vertrieb/dp/3527509127?tag=unternehmerde-21
https://www.amazon.de/Sales-4-0-Strategien-Konzepte-Vertrieb/dp/3527509127?tag=unternehmerde-21
mailto:werbung@unternehmer.de
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Erfolgreich verkaufen für Dummies

Verkaufen ist Kampf, Verkaufen ist Kunst und gemeinhin wird es unter-
schätzt. Ein guter Verkäufer braucht Strategie, Leidenschaft und das rich-
tige Handwerkszeug. Tom Hopkins ist als Verkäufer zum Multimillionär 
geworden und lüftet nun die Geheimnisse seines Erfolgs. Er erklärt, wie 
Sie Termine setzen, sich richtig präsentieren, was Sie über Ihr Produkt 
wissen müssen, wie Sie Bedenken zerstreuen und zu guter Letzt den Ab-
schluss tätigen. Ist das alles? Noch lange nicht.

Taschenbuch: 334 Seiten
Verlag: Wiley-VCH Verlag GmbH & Co. KGaA; Auflage: 3 (15. Februar 2017)
Sprache: Deutsch
ISBN-10: 3527713921
ISBN-13: 978-3527713929
Preis: 12,99 €

UU bei Amazon kaufen

Du willst etwas verkaufen? Dann braucht dein Produkt ein Alleinstel-
lungsmerkmal. Ohne das geht nichts, heißt es. „Alles Quatsch“, meint 
hingegen Top-Verkäufer Dirk Schmidt. Vergiss das Produkt. DU bist das 
Produkt. Entscheidend für den Erfolg im Verkauf ist allein deine Fähig-
keit, andere Menschen emotional zu erreichen. Hier lernst du in acht pra-
xisorientierten Schritten, wie du spürst, was der Kunde wirklich will. 

Taschenbuch: 158 Seiten
Verlag: Amade Verlag (7. September 2015)
Sprache: Deutsch
ISBN-10: 3981519485
ISBN-13: 978-3981519488
Preis: 14,95 €

DU bist das Produkt: Erfolgreich verkaufen in 8 Schritten

UU bei Amazon kaufen

https://www.amazon.de/Erfolgreich-verkaufen-f%C3%BCr-Dummies-Hopkins/dp/3527713921?tag=unternehmerde-21
https://www.amazon.de/Erfolgreich-verkaufen-f%C3%BCr-Dummies-Hopkins/dp/3527713921?tag=unternehmerde-21
https://www.amazon.de/Erfolgreich-verkaufen-f%C3%BCr-Dummies-Hopkins/dp/3527713921?tag=unternehmerde-21
https://www.amazon.de/bist-das-Produkt-Pers%C3%B6nlichkeit-entscheidend/dp/3981519485?tag=unternehmerde-21
https://www.amazon.de/bist-das-Produkt-Pers%C3%B6nlichkeit-entscheidend/dp/3981519485?tag=unternehmerde-21
https://www.amazon.de/bist-das-Produkt-Pers%C3%B6nlichkeit-entscheidend/dp/3981519485?tag=unternehmerde-21
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UU bei Amazon ansehen

UU im Shop ansehen

7 TOOLS 

FÜR

TOP-SELLER

118,99 €

VISITENKARTEN-KARUSSELL

Eine elegante und praktische Lösung zum Aufbe-
wahren deiner Visitenkarten. Einfach alphabetisch 
sortiert und somit schnell griffbereit.

UU bei Amazon ansehen

21,95 €

SMARTWATCH

KLASSISCHE AKTENTASCHE

Zeitlose Businesstasche aus Echtleder für einen 
stilvollen Auftritt. Smartes 2-in-1 Konzept: dank 
des verstell- und abnehmbaren Schultergurts (60 
- 120 cm) als Handtasche oder Umhängetasche zu 
tragen. Zwei große Hauptfächer, jeweils für einen 
großen DIN A4-Aktenordner geeignet und mit 15,6 
Zoll Laptopfach (38,5 x 26 cm).

119,00 €

https://www.amazon.de/Oramics-Rollkartei2016-Trocknerzubeh%C3%B6r-Visitenkartenkarussell-Visitenkarten/dp/B00B5QXIQQ?tag=unternehmerde-21
https://www.amazon.de/STILORD-Klassische-Aktentasche-Businesstasche-Dokumententasche/dp/B06Y61CNXK?tag=unternehmerde-21
https://www.amazon.de/Withings-Activit%C3%A9-Steel-Aktivit%C3%A4ts-Schlaftracker/dp/B018SL790Q?tag=unternehmerde-21
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UU bei Amazon kaufen

UU bei Amazon kaufen

UU bei Amazon kaufen

HANDGEPÄCK REISETASCHE

Perfekte Größe für einen Wochenendausflug, eine 
Geschäftsreise, oder einen Urlaub. Sie eignet sich 
auch als Bordgepäck im Flugzeug oder Zug.  

POWERBANK

REISE-KULTURBEUTEL

UU bei Amazon kaufen

VISITENKARTEN-ETUI

Die nächste Messe kann kommen: Neben ausrei-
chend Platz für den Kartenbedarf eines Messetages 
gibt es auch noch Fächer für eingesammelte Karten.

169,99 €14,95 €

13,99 €

24,90 €

https://www.amazon.de/EasyAcc-Portabler-Tragbare-Ladeger%C3%A4t-Smartphones/dp/B00M6PJ7RO?tag=unternehmerde-21
https://www.amazon.de/Leathario-Handgep%C3%A4ck-Reisetasche-Vintage-Rindsleder/dp/B00W0S1QOO?tag=unternehmerde-21
https://www.amazon.de/Jack-Wolfskin-Kulturbeutel-WASCHSALON-86150-1010/dp/B008QLVC20?tag=unternehmerde-21
https://www.amazon.de/KAVAJ-Leder-Visitenkartenetui-Singapore-cognac/dp/B01FFPOWBW?tag=unternehmerde-21
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Top-Artikel von unternehmer.de
Mit Emotionen 
im Verkauf 
punkten

Wenn wir uns 
freuen, sitzt 
das Geld locker

JETZT LESEN!

Gut und gern 
am Telefon 
verkaufen

JETZT LESEN!

JETZT LESEN!

https://www.unternehmer.de/marketing-vertrieb/132718-emotionales-verkaufen-punkten-sie-mit-emotionen-im-verkaufsgespraech?utm_source=unternehmer.de&utm_campaign=170613&utm_medium=ep&utm_term=extra&utm_content=artikel
https://www.unternehmer.de/marketing-vertrieb/20874-gefuhlswarme-statt-produktkalte-so-verkaufen-sie-erfolgreich?utm_source=unternehmer.de&utm_campaign=170613&utm_medium=ep&utm_term=extra&utm_content=artikel
https://www.unternehmer.de/marketing-vertrieb/275-gut-und-gern-am-telefon-verkaufen-so-funktioniert-s?utm_source=unternehmer.de&utm_campaign=170613&utm_medium=ep&utm_term=extra&utm_content=artikel
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Der Kunde hat die Macht: Immer 
und überall ist alles nur einen 
Klick entfernt. Etwa 70 Prozent 

aller Einkäufe beginnen heute mit ei-
ner Suche bei Google & Co. Deswegen 
ist es essenziell, auf diese Suchanfra-

gen eine hilfreiche Antwort zu bieten. Dann kommen die 
Kunden quasi von alleine.

„
→

So geht Inbound-Marketing
4 Schritte zum perfekten Kunden
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Von traditionellen Marketing-Maßnahmen sind Ver-
braucher häufig genervt: Nicht nur im TV oder in Zeit-
schriften übergehen sie Anzeigen, auch online werden 
viele Ads von vornherein geblockt. Und selbst wenn 
doch mal ein Klick auf die Anzeige geht, geschieht dies 
in einem Drittel aller Fälle aus Versehen – eine ziemli-
che Ernüchterung und ein teurer Spaß für Werbetrei-
bende. Statt kostspieliges Marketing mit dem Megafon 
zu betreiben und Verbraucher mit anonymen Massen-
botschaften zu beschallen, ist es viel effektiver, mit In-
bound-Marketing gezielt die Personen zu fokussieren, 
die wirklich ein Kaufinteresse haben könnten.

Die Grundlage: Buyer-Personas

Deswegen stehen im Mittelpunkt der Inbound-Mar-
keting-Methodik die Kunden, denn alle Marketing-
Schritte werden genau nach ihnen ausgerichtet. Damit 
man genau die richtige Ansprache mit den passenden 
Inhalten findet, werden die idealtypischen Kunden als 
Buyer-Personas charakterisiert. Eine Buyer-Persona 
enthält viel detaillierter als eine Zielgruppe Charakte-
ristika zu tatsächlichen Herausforderungen und Zielen, 
Interessen und Präferenzen sowie persönlichen Fakten.

Dabei beruht die Charakterisierung nicht auf bloßen 
Annahmen, sondern auf verlässlichen Informatio-

nen aus Umfragen, Studien und von Bestandskunden. 
Wenn man ein so detailliertes Bild von seiner Buyer-
Persona gewonnen hat, kann man in jeder Phase der 
Inbound-Methodik genau auf Bedürfnisse eingehen.

	 Anwerben

Zunächst richtet man sein Augenmerk auf die Heraus-
forderungen und Ziele der Buyer-Persona, um genau 
auf ihre Anforderungen zugeschnittenen Content an-
zubieten. Dabei geht es nicht darum, das eigene Unter-
nehmen oder Produkt darzustellen, sondern hilfreiche 
Inhalte zu liefern, die Interesse wecken.

In unserem Beispiel möchte „HR Blast“, der Hersteller 
einer Personalmanagement-Software, die Leiterin einer 
Personalabteilung, „Emily Exemplum“, als Kundin ge-
winnen. Statt nun viel Budget in temporäre Anzeigen 
zu stecken, investiert „HR Blast“ in qualitativen Con-
tent, der – einmal erstellt – über einen langen Zeitraum 
Leads generieren kann. 

Doch welche Inhalte bringen Traffic auf den 
Unternehmensblog? 

Zunächst lohnt es sich, zu eruieren, von welchen Such-
begriffen bisher Traffic kommt, und diese Begriffe  →

HINTERGRUND:
▶ ��Leiterin der Personalabteilung, verheiratet, 2 Kinder 

(10 und 8 Jahre)
▶� �Arbeitet seit 10 Jahren für das gleiche Unternehmen; 

hat als Personalreferentin angefangen 

DEMOGRAFIE:
▶ �Wahrscheinlich weiblich, Alter zwischen 35–45 

Jahren, lebt in einem Vorort, doppeltes Haushaltsein-
kommen: 125.000 Euro 

IDENTIFIKATOREN: 
▶� �Ruhiges Auftreten, Assistent nimmt normalerweise 

Anrufe für sie entgegen, möchte Materialien per  
E-Mail oder ausgedruckt erhalten 

ZIELE: 
▶ �Zufriedene Mitarbeiter und geringe Fluktuation, Un-

terstützung von Rechtsabteilung und Buchhaltung

HERAUSFORDERUNGEN:
▶ �Ziele mit einem kleinen Team 

erreichen, Veränderungen  
unternehmensweit umsetzen 

WIE HR BLAST HELFEN KANN:
▶ �Vereinfachen von Arbeitsabläufen, sodass alle  

Mitarbeiterdaten zentral verwaltet werden können
▶ �Integration der Systeme von Rechtsabteilung und 

Buchhaltung 

HÄUFIGE EINWÄNDE: 
▶ �Sorgen, dass Daten beim Übertragen auf ein neues 

System verloren gehen, will nicht das gesamte Unter-
nehmen schulen müssen 

ZITAT: 
▶ ��„Die unternehmensweite Einführung und Integration 

von neuen Technologien hat sich bisher immer als 
schwierig erwiesen.“

Buyer-Persona für Emily Exemplum von HR Blast
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Autorin: Inken Kuhlmann
Inken Kuhlmann ist als Senior 
Manager Growing Markets bei 
HubSpot verantwortlich für die 
strategische Entwicklung des 
Marktführers für Inbound-Marke-
ting- und Inbound-Sales-Software 
in DACH, Frankreich und Spanien. 
Über 23.000 Unternehmen aus 
mehr als 90 Ländern optimieren 

mit HubSpot’s Software und dem Inbound-Ansatz ihre 
Kundenansprache, indem sie interessante, hilfreiche Inhalte 
bereitstellen, die potenzielle Kunden auf ihre Produkte und 
Dienstleistungen aufmerksam machen.

www.hubspot.de

weiter zu pflegen. Auch Branchenthemen und -trends 
sind häufig geeignete Ausgangspunkte. Ergänzend soll-
te in jedem Fall passgenauer Content für die idealty-
pische Kundin „Emily“ erstellt werden. Als Personal-
leiterin möchte sie vielleicht den Zusammenhalt der 
Belegschaft fördern. Eine Top-10-Liste der beliebtesten 
Teambuilding-Aktionen könnte somit ihr Interesse we-
cken. „HR Blast“ verfasst also einen entsprechenden 
Beitrag für „Emily“ in seinem suchmaschinenoptimier-
ten Blog und verbreitet ihn über Social Media weiter. 

Wenn „Emily“ nun Teambuilding-Maßnahmen goo-
gelt, stößt sie von ganz alleine auf das Unternehmen, 
das auf ihre täglichen Fragen im Arbeitsalltag Ant-
worten liefert. Sie nimmt „HR Blast“ positiv wahr und 
überzeugt sich von der Expertise im Bereich Personal-
management. Eine Beziehung zur Marke entsteht und 
„Emily“ wird bald von weiteren kostenlosen Inhaltsan-
geboten Gebrauch machen.

	Konvertieren

Im nächsten Schritt klickt „Emily“ auf einen Call-
to-Action, weil sie sich für ein im Blog beworbenes  
E-Book oder Webinar, etwa zu Mitarbeitermotivation, 
interessiert. Sie gelangt auf eine Landing-Page, wo das 
Inhaltsangebot klar beschrieben wird und tauscht dort 
über ein Formular ihre Kontaktinformationen gegen 
den Download. Auf diese Weise erhält „Emily“ wert-
vollen Content, der genau ihre Bedürfnisse erfüllt und 
das Unternehmen weiß, wofür sich „Emily“ interessiert, 
um ihr auch weiterhin relevante Inhalte anzubieten.

	Abschließen

Die Kontaktinformationen speist „HR Blast“ in ein 
CRM, das Marketing und Vertrieb gemeinsam nutzen, 
damit sie Hand in Hand den Kontakt zu „Emily“ pfle-
gen können. Wenn ersichtlich wird, dass „Emily“ an-
fängt, sich auch für ihr Produkt zu interessieren, etwa 
weil sie Case Studies liest, die Funktionsübersicht oder 
das Preismodell studiert, kann der Vertrieb mit ihr 
in Kontakt treten. Denn die Chance auf ein erfolgrei-
ches Vertriebsgespräch ist signifikant höher, wenn in-
nerhalb der ersten fünf Minuten nach einer solchen  
Interessensbekundung der Kontakt aufgebaut wird. 
Wichtig ist dann aber, dass auch der Vertrieb dem hel-
fenden Grundsatz der Inbound-Methodik folgt, genau 

auf „Emilys“ Anforderungen eingeht und mit ihr ge-
meinsam Lösungen für ihre Herausforderungen und 
Ziele findet – als Trusted Advisor.

	Begeistern

Damit ist schließlich bereits der Grundstein für eine 
dauerhafte und stabile Kundenbeziehung gelegt. Die 
Bedeutung eines guten Verhältnisses unterschätzen vie-
le Unternehmen, dabei ist die Neukundenakquise etwa 
viermal teurer als die Kundenpflege. Außerdem lohnt 
sie sich auch für Cross- und Upselling. Deswegen erhält 
„Emily“ weiterhin hilfreiche Inhalte, die sie interessie-
ren, etwa per Newsletter. Im Idealfall wird sie letztlich 
sogar zur Fürsprecherin des Software-Herstellers und 
damit eine unschätzbare und glaubwürdige Botschafte-
rin für die Marke.� p

✪	�Extra: CTA & Headlines: 
Die 2 essenziellen Tricks 
für's Online-Marketing

Artikel lesen

https://www.unternehmer.de/marketing-vertrieb/182532-cta-headlines-die-2-essenziellen-tricks-fuers-online-marketing?utm_source=unternehmer.de&utm_campaign=170613&utm_medium=ep&utm_term=extra&utm_content=artikel
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Chancen der Digitalisierung 

Prägnanter, als der Internetpublizist Tim Cole das zusammenfasst, kann man die Digitalisierung 
nicht beschreiben. Und dennoch polarisiert das Thema gewaltig. Da spricht man einerseits 
von düsterer Bedrohung mit einem prognostizierten „Ende aller Arbeit“ und andererseits von 

einem euphorischen Glauben an die Zukunft mit neuen Geschäftsmodellen und einer höheren Le-
bensqualität für die Menschheit.„

6 Tipps, wie Chefs sich auf die Zukunft einstellen

→

Es kursieren also auf der einen Seite bereits in allen 
möglichen Gazetten Listen, welche Berufe wegfallen. 
5 Millionen Arbeitsplätze bis 2021 sollen angeblich in 
den Industrieländern wegfallen.

Auf der anderen Seite wird das Kürzel 4.0 an alles ge-
hängt, was nicht schnell genug auf die Bäume kommt. 
Kita 4.0, Freizeit 4.0  und Liebesleben 4.0 sind hier nur 
einige Beispiele. Was aber sind die besonderen Heraus-
forderungen an Führung im digitalen Zeitalter?

	 Cocktail aus Arbeit und Freizeit

Während viele noch über Work-Life-Balance sprechen, 
hat dieses „Phänomen“ bereits in der Arbeitswelt Ein-
zug gehalten. 

Irrigerweise wird landläufig noch angenommen, dass 
dadurch der Wunsch nach mehr Freizeit gemeint ist 
und entsteht. Darum geht es hier aber gar nicht, son-
dern um die Vermischung von Arbeit und Leben. Be-
rufstätige wollen heute nicht mehr über 30 Jahre lang 
einer Tätigkeit nachgehen, um dann endlich - im Ruhe-
stand - leben zu können. Die beiden Dinge miteinander 
zu kombinieren, ist hier gefragt. Das bedeutet fließende 
Übergänge, keine Zeiterfassung, keine klare Trennung 
- in beide Richtungen. Da wird am Wochenende ohne 
Probleme am Projekt gearbeitet, wie man sich an einem 
Dienstag mit Freunden von 11 - 15 Uhr im Park zum 
„Chillen“ trifft. Ziel ist auf der einen Seite die Arbeit zu 
erledigen (wann auch immer) und auf der andere Seite 
aber auch die Annehmlichkeiten des Lebens dann mit-
zunehmen, wenn einem gerade danach ist.

»�Alles, was sich digitalisieren lässt, 
wird digitalisiert. Alles, was sich 
vernetzen lässt, wird vernetzt. 
Und das verändert alles!«

– Tim Cole – 
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→

✪	�Extra: Kritik & Feedback: 
Was tun, wenn der Mit-
arbeiter Fehler macht?

Artikel lesen

	Den Mutigen gehört die Welt

Heutige Arbeitnehmer sind deutlich mutiger als in 
der Vergangenheit. Auszeiten (wie ein Sabatical) oder 
Freiräume werden vehementer und bestimmter einge-
fordert. Auswirkungen auf eine mögliche Karriere wer-
den gar nicht erst wahrgenommen, geschweige denn in 
die Überlegung mit einbezogen. Im Zweifel wird dann 
eben die Firma gewechselt.

Arbeitnehmer erkennen, dass der Arbeitgeber etwas 
von ihnen erwartet wie Einsatz, Kreativität und Leis-
tung. Da ist es nur logisch auch von den Arbeitgebern 
Flexibilität und Entgegenkommen zu erwarten.

Dieser Mut zeigt sich aber nicht nur in der Umsetzung 
der eigenen Bedürfnisse, sondern auch in der Heran-
gehensweise an unbekanntes Terrain. Ob die Technik 
nicht bekannt, das Softwareprogramm neu oder das 
Geschäftsmodell noch nicht erprobt ist - who care’s? 
Ausprobieren, Einarbeiten und gegebenenfalls auch im 
ersten Anlauf Scheitern ist überhaupt kein Thema. 

Führung bedeutet dann, Freiraum zum Experimen-
tieren zu geben. Mut zuzusprechen, sich an das Neue 
zu wagen. Verantwortung übertragen und Vertrauen 
aussprechen. Völlig fehl am Platze sind die Suche nach 
Schuldigen und Aufgeben. Es bedeutet allerdings auch, 
schnell und konstruktiv das Scheitern zu analysieren: 

▶ Was lernen wir daraus? 
▶ Was können wir besser machen? 
▶ Brauchen wir noch Ergänzung? 

	�Von „Teile und herrsche!“ bleibt nur 
noch Teilen übrig

Galten vor rund 20 Jahren noch Geld, Macht und Sta-
tus als Insignien des erfolgreichen Berufslebens, so sind 
es heute Sinn, Nutzen, Arbeiten in einem guten Team & 
Selbstverwirklichung.

Sharing, Partizipation, Kooperation und Kollabora-
tion sind die neuen Schlagworte. Da wird nicht nur 
das Auto immer öfter geteilt, sondern auch der Erfolg, 
der Lösungsansatz. Nichts verbreitet neuerdings soviel 
Freude, wie ein gemeinsam erreichtes Ziel. Ellenbogen- 

Mentalität ist nicht nur „out“, sondern wird auch als 
störend und nicht zielführend angesehen. 

Das fordert firmenübergreifendes Denken und den 
Mut, Kommunikation ausserhalb der eigenen Unter-
nehmensgrenzen zuzulassen. Datensicherheit und 
Vertraulichkeit von Informationen spielen oft eine 
untergeordnete Rolle bei den Beteiligten. Hier gilt es, 
Leitplanken zu definieren und zu erläutern. Nicht jede 
Problemstellung ist geeignet, um außerhalb eines klei-
nen vertrauten Kreises diskutiert zu werden. 

	Können wird wichtiger als Wissen

Heute steht im Internet nahezu jedem unbegrenzt 
Wissen zur Verfügung. Man muss es nur finden und 
anwenden. Ob das dann aber zum Erfolg führt, hängt 
vom Können des Jeweiligen ab. Reparaturanleitungen 
gibt es mittlerweile in Bild und Ton, trotzdem wird 
nicht jeder einen Staubsauger auch reparieren können.

Das bedeutet, es kommt viel mehr auf den Umgang 
mit Wissen an, auf Erfahrungen, auf den Mut, Dinge 
anzupacken. Das schließt die Möglichkeit, Fehler zu 
machen, mit ein. Wie wird mit solchen Fehlern umge-
gangen? Man spricht dann gerne und oft von der Feh-
lerkultur, die es erlaubt, Fehler zu machen. Das ist ein 
häufig bemühter fataler Ansatz. Niemand will Fehler 
machen. Fehler zu erlauben ist auch nicht zielführend, 
bedeutet es doch, dass etwas, was man hätte wissen 
müssen, falsch gelaufen ist. Was hier gemeint ist, sind 
Irrtümer. Der Unterschied zum Fehler besteht beim 
Irrtum darin, dass ich vorher nur eine vage Vorstellung 
davon hatte, wie etwas funktionieren könnte. 

https://www.unternehmer.de/management-people-skills/170445-kritikgespraech-leicht-gemacht?utm_source=unternehmer.de&utm_campaign=170613&utm_medium=ep&utm_term=extra&utm_content=artikel
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Unabhängig davon, ob man diese feine Unterscheidung 
macht oder nicht, Fehler zu machen oder Irrtümer zu 
begehen, kann nicht das Ziel sein. Aus diesen zu lernen, 
ist die gefragte Reaktion. Da zeigt sich die Fehlerkultur.

Teammitglieder entwickeln schnell ein Gefühl dafür, 
welchen Beitrag der Einzelne für das gesamte Projekt 
leistet – egal ob der gerade am Strand liegt und dort mit 
seinem Laptop arbeitet.

	Führung ist nicht personengebunden

Führung wird es immer geben, nur wird sie eher entste-
hen, als angeordnet sein. Situativ wird in einem Team 
die Person für das bestimmte Thema die Führung über-
nehmen, die sich das einerseits zutraut, andererseits 
aber auch die notwendige Kompetenz mitbringt. 

Wie bei einer Gruppe von Menschen, die sich beim 
Wandern im Wald verlaufen hat, wird derjenige auto-
matisch die Führung übernehmen, der so eine Situati-
on schon mal erlebt hat oder Kompetenzen mitbringt, 
die für Orientierung in so einer Situation nötig sind. 
Die Akzeptanz der anderen Gruppenmitglieder ist da-
mit auch kein Thema mehr. Nach der erfolgreichen Ak-
tion tritt diese Person dann wieder automatisch in die 
Gruppe als Mitglied (Wanderer) ein. Dadurch entsteht 
auch kein Zugzwang für programmatisch eingesetzte 
Führungskräfte, stets die richtigen Antworten haben zu 
müssen, um den eigenen Status zu festigen oder nicht 
zu verlieren. Um fruchtlose Diskussionen möglichst 
zielgerichtet und fokussiert durchzuführen, kommen 
Moderations- und Mediationkomptenzen als zusätzli-
che Qualifikationen mit ins Spiel.

	HR wird zu Human Relationship

Nicht erst durch die digitalen Nomaden entstehen vir-
tuelle Teams, die orts- und zeitunabhängig miteinander 
arbeiten. Hat man bis heute immer noch den Drang, 
dass sich diese Menschen mindestens einmal persön-
lich getroffen haben müssen, wird es das zukünftig 
nicht mehr zwingend geben. Dieser Trend wird durch 
die zunehmende Projektarbeit und den damit verbun-
denen Teams auf Zeit noch eher verstärkt. Die Heraus-
forderung ist hier, die Zusammenarbeit zu organisieren.

Teamspirit ist künftig auf andere Weise zu erzeugen 
als bisher über Präsenzmeetings oder Teambuilding- 
Workshops. Hier werden Elemente aus der Social Me-
dia-Welt Einzug erhalten. Gleiche Interessen, gemein-
same Bekannte oder virtuelle Gruppen erzeugen das 
zukünftige Zusammengehörigkeitsgefühl. Allerdings 
sind Mitarbeiterbindung und Loyalität auch schnell-
lebiger und verlieren an Stellenwert. Daraus folgt eine 
gravierende Veränderung des Personalwesens.

Human Ressources war noch nie ein glücklicher Name 
für Personalabteilungen, verbindet man mit Ressour-
cen doch auch Rohstoffe, Materialien und Ähnliches. 
Die Aufgaben des Personalwesens werden sich aber 
grundlegend ändern. Kernaufgaben werden die Be-
reitstellung von Rahmenbedingungen und Orientie-
rung sowie die Beseitigung von Barrieren sein. Flexible 
Beschäftigungsmodelle, neue nicht- monetäre Beloh-
nungssysteme, Vereinbarkeit von privaten Interessen 
mit dem geschäftlichen Auftrag sind nur ein paar Bei-
spiele dafür.

Permanentes Kompetenzmanagement wird an Wich-
tigkeit deutlich zunehmen. Es wird nicht mehr von Be-
lang sein, welche Ausbildung eine Person vor 20 Jahren 
mal erfolgreich abgeschlossen hat, sondern wer für die 
jetzige Herausforderung die notwendigen Expertisen 
und Fähigkeiten mitbringt. Das ändert sich laufend.

Eine weitere Kernaufgabe wird die Attraktivität des 
Unternehmens für zukünftige Teammitglieder sein. 
Recruiting verändert sich von "die Firma sucht aus" zu 
"der Einzelne sucht sich die passende Firma aus". Kul-
tur, Freiheitsgrade, Sinn & Nutzen der Tätigkeit sind da 
wesentliche Kriterien. →

✪	�Extra: Teambuilding:  
Rollen & Aufgaben im 
Team verteilen

Artikel lesen

https://www.unternehmer.de/management-people-skills/194660-teambuilding-rollenverteilung?utm_source=unternehmer.de&utm_campaign=170613&utm_medium=ep&utm_term=extra&utm_content=artikel
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GUCK UNS!

youtube.com/unternehmerde
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Fazit: "One-fits-all" ist Vergangenheit

Wer die Auswirkungen der Digitalisierung auf Fragen 
der Führung nur mit der Möglichkeit von Homeoffice 
verbindet, springt eindeutig zu kurz. 

Sharing, Partizipation, Kooperation und Kollaboration 
in- und außerhalb der Unternehmen, mit Partnern und 
Konkurrenten, fordern die bisher zumeist hierarchisch 
strukturierten und alphatierartigen Führungskräfte in 
neuer Weise.

Permanent online zu sein, Informationen nahezu in 
Echtzeit teilen zu können und das an unbegrenzte Ad-
ressaten, bringt auch Gefahren mit sich, die zu Konflik-
ten werden können. Es ist nicht mehr möglich, in der 
gleichen Geschwindigkeit diese Ereignisse zu analysie-
ren und zu bewerten. Um aus diesen Phänomenen in 
Unternehmungen keine gravierenden Konflikte entste-
hen zu lassen, ist Eingreifen in Form von Aufklärung, 
Mediation und Moderation notwendig.

Wer in Zukunft flexibel auf die Anforderung von Men-
schen eingeht, die an Projekten innerhalb der überge-
ordneten Ziele arbeiten, wird dauerhaft die guten Ta-
lente um sich scharen und Erfolg haben. "One-fits-all" 
gehört der Vergangenheit an und Firmen sind gut be-
raten, auf Wünsche möglichst einzugehen. Was all die 
angesprochenen Themen eint, ist die Gewissheit, dass 
diese Veränderungen neue Normen vorgeben, die sich 
bald durchgesetzt haben werden.� p

Autor: Marcus König
Marcus König begleitet als fa-
cettenreicher Berater und Coach 
Unternehmen in Veränderungs-
prozessen. Mehr als 25 Jahre 

Erfahrung in verschiedenen Managementpositionen an 
unterschiedlichen Standorten, in verschiedenen Ländern 
mit wechselnden Aufgaben und Verantwortungen hat vor 
allem seinen Umgang mit Menschen geprägt. Aus diesem 
Grund betrachtet er Prozesse immer an der Schnittstelle 
Mensch/Business, d.h. der Mensch wird in den Mittelpunkt 
des geschäftlichen Handelns gerückt. Seine Überzeugung: 
„Die besten Prozesse und Produkte funktionieren am besten 
mit zufriedenen, motivierten und engagierten Menschen.“

www.menschbusiness.de  

https://www.youtube.com/user/unternehmerde
http://www.menschbusiness.de/
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→

Häufig wechseln Mitarbeiter den Arbeitgeber und 
hinterlassen Lücken, die durch den Fachkräfte-
mangel nicht sofort oder nur durch hohe Inves-

titionen besetzt werden können. Der Wechsel bedeutet 
für Unternehmen enorme Verluste, welche definitiv 
vermeidbar sind.

Warum wechseln Mitarbeiter den Job?

„

Mensch statt Ressource

Es bedarf eines Umdenkens, um 
nicht unter dem Fachkräfteman-
gel zu leiden. Es gibt auch in der 
heutigen Zeit Unternehmen, für 
die der Fachkräftemangel nur ein 
Mythos ist. Und warum? Weil 
eben diese Unternehmen wissen, 
wie es richtig geht.

Es lohnt sich mehr denn je, in den 
bestehenden Mitarbeiterbestand 
zu investieren und sich darum zu 
kümmern, dass sich Mitarbeiter 
wohl fühlen. Was nicht zwangs-
läufig heißen soll, die Mitarbeiter 

mit materiellen Anreizen zu lo-
cken oder halten zu wollen. Nein, 
denn wer für Geld kommt, der 
geht auch für Geld. Jene, die das 
nicht erkennen, werden weiterhin 
in die Suche und Einarbeitung der 
„Neuen“ investieren müssen. 

Die Zeiten, in denen ein Unter-
nehmen eine Stellenanzeige auf-

gegeben hat und sich dann unter 
einer Flut von Bewerbungen den 
vermeintlich „Besten“ aussuchen 
konnte, ist in den meisten Beru-
fen vorbei. Vielleicht werden ir-
gendwann Unternehmen Bewer-
bungen an potenzielle Mitarbeiter 
schreiben? – Bis dahin ist Umden-
ken und situationsbedingtes Han-
deln angesagt.

»�Wer für Geld kommt, der geht auch für
Geld. Aber: Besser wird's nie, nur anders!«
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✪ �Extra: Mehr Effizienz und
Zufriedenheit dank Wohlfühl-
Büro [+Infografik]

Artikel lesen

Hinter jeder Forderung steht 
ein Bedürfnis oder Interesse

Warum wechseln Mitarbeiter die 
Arbeitgeber? Warum bleiben sie 
nicht? – In den meisten Fällen, 
weil sie unzufrieden sind. Weil die 
Nachteile für sie größer sind als 
die Vorteile. Also wechselt er oder 
sie, in der Hoffnung, dass es beim 
nächsten Arbeitgeber besser wird. 
– Dabei sagt der Volksmund: Bes-
ser wird’s nie, nur anders!

Wer in seinem Unternehmen 
Zufriedenheit, Motivation und 
Sehnsucht nach einem gemeinsa-
men Ziel schafft, dem folgen die 
Mitarbeiter. Den unterstützen die 
Mitarbeiter, dem bleiben die Mit-
arbeiter treu erhalten.

Dann, wenn die Führungskräfte 
der Unternehmen beginnen, die 
Interessen und Bedürfnisse der 
Mitarbeiter zu erkennen, können 
auch sie lernen, eben diese nutz-
bringend zu integrieren.

Wie Mitarbeiterzufriedenheit 
den Umsatz befeuert

Unternehmen, die eine hohe Mit-
arbeiterzufriedenheit erreichen, 
sind die Gewinner von morgen. 
Jeder Mitarbeiter, der gerne zur 
Arbeit geht, der mit Freude sei-
ne Arbeit verrichtet, ist unter der 
richtigen Führung eine große Be-
reicherung für das Unternehmen. 
Ein unerlässlicher Schritt zur Zu-
friedenheit ist eine angemessene 
Kommunikation.

Kommunikation ist grundsätzlich 
das A und das O. – Doch auch 
dieser Part will gelernt sein. Dort, 
wo sich Kommunikation in Wert-

schätzung äußert und Anerken-
nung für Leistung forciert wird, 
befeuern Mitarbeiter den Wachs-
tumsmotor automatisch.

Die Lösung: Kommunikation

Wer glaubt, es reicht, nur Lob zu 
verteilen, um gut zu kommunizie-
ren, der irrt. Denn auch das sind 
nur Anreize, die für eine gewisse 
Zeit wirken. Wer lernt, im richti-
gen Maße Lob, Kritik und Aufga-
ben zu kommunizieren, der wird 
erfolgsorientierte Mitarbeiter in 
seinem Unternehmen haben.

Es heißt nicht umsonst Führungs-
kraft. Und nicht automatisch ist 
jemand, der mit Kraft führt, eine 
Führungskraft. Wenn Führungs-
kräfte lernen, wie wichtig die 

Menschen sind, die für sie arbei-
ten und hinter dem großen Gan-
zen stehen, wenn sie in eben diese 
Menschen investieren, anstatt viel 
Geld mit Fluktuation zu verlieren, 
dann werden die vorhandenen 
Mitarbeiter mit der richtigen Füh-
rung den Umsatz durch Zufrie-
denheit steigern.

Mit der richtigen Kommunikati-
on wird die Führungskraft in den 
Mitarbeitern den Wunsch, die 
Sehnsucht, nach einem gemeinsa-
men Ziel schaffen. Das ist der Weg 
zum Erfolg.

Die Lösung und der Erfolgsfaktor 
heißt Kommunikation – etwas, 
das jeder wieder lernen sollte, 
nicht nur Führungskräfte. Ein an-
triebsstarker Wachstumsmotor.� p

Autorin: Stephanie Huber
Durch langjährige Unternehmensführung und Managementtätig-
keit, als Unternehmerin, hat Stephanie Huber die Wichtigkeit der 
Führungskompetenz und der Kommunikationsstruktur kennen 
und schätzen gelernt. Eine qualifizierte Ausbildung zur Mediato-
rin (Universität), regelmäßige Fortbildungen und ihr Interesse an 
Menschen machen ihr Know-how aus.

www.konsensation.de

https://www.unternehmer.de/management-people-skills/166556-effizienz-und-zufriedenheit-dank-wohlfuehlbuero-infografik?utm_source=unternehmer.de&utm_campaign=170613&utm_medium=ep&utm_term=extra&utm_content=artikel
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	 Fundierte Strategie etablieren

Bringe deine Unternehmensziele mit den strategischen 
Wachstumszielen zur Deckung. Eine fundierte Un-
ternehmensstrategie ist die Basis für jedes Wachstum. 
Unternehmen, die strategisch wachsen möchten, benö-
tigen eine messerscharfe, wohldurchdachte Strategie. 
Ihre M&A-Aktivitäten (Mergers & Acquisitions-Akti-
vitäten) müssen der Strategie folgen – nicht umgekehrt.

	Akquisitionskriterien finden

Suche die Targets, die deinen Akquisitionskriterien ent-
sprechen. Aus deiner Unternehmensstrategie ergeben 
sich diese Kriterien. Mit ihnen kannst du verschiedene 
Targets, also die Unternehmen, die für eine Übernah-
me in Betracht kommen, miteinander vergleichen. So 
kannst du anschließend die Deals verfolgen, mit denen 
du am ehesten deine Wachstumsziele erreichst.

Unternehmenszukäufe: 10 Tipps

Fünfzig Prozent aller Firmenzukäufe scheitern – diese Quote gilt unverändert seit gut zwei Jahr-
zehnten. Und dies, obwohl die Due Diligence-Prüfung meist sorgfältig ausgeführt wird und die 
Firmenwerte exakt berechnet werden. Deshalb geben wir dir zehn Tipps, wie du Unternehmensak-

quisitionen so gestaltest, dass die erhofften Werte generiert werden. „

→

Was gilt es zu beachten, um nicht zu scheitern?
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	Ziele planen

Formuliere den angestrebten Nutzen der Akquisition, 
und plane jedes Zwischenziel. Fixiere zunächst schrift-
lich, welches übergeordnete unternehmerische Ziel du 
mit der Akquisition erreichen möchtest. Zum Beispiel: 

▶ �Den Umsatz verdoppeln, um höhere Erträge zu er-
zielen. 

▶ �Neue Märkte erschließen, um langfristig die Existenz 
deines Unternehmens zu sichern. 

▶ �Die Produktionskosten senken, um wettbewerbsfä-
hig zu bleiben. 

Formuliere dann die Zwischenziele, die es zu erreichen 
gilt, um das übergeordnete Ziel durchzusetzen.

	KPIs festlegen

Bilde ein Akquise- und Integrationsteam (Mergers & 
Acquisitions- und Post Merger-Integrations-Team), das 
an einem Strang zieht. Definiert gemeinsam die KPIs, 
die messbar zur angestrebten Wertsteigerung führen.

Beziehe deine Führungskräfte in die Akquisitions- und 
Integrationsplanung ein. Lasse sie Key Performance 
Indicators (KPI), also Kennzahlen, definieren, die den 
Grad der Zielerreichung messbar machen.

	Klare Struktur schaffen

Schaffe Klarheit bezüglich des operativen Modells, das 
nach der Akquisition Anwendung finden soll.

Definiere dafür möglichst genaue Antworten zu den 
Fragen im Kasten rechts oben: 

	Umsetzung erarbeiten

Erarbeite schließlich einen konkreten Fahrplan für die 
Integration des neuen Unternehmens. Dieser muss 
eins zu eins mit dem Transaktionsnutzen und den Zwi-
schenzielen verbunden sein.

Bringe die Ziele, KPIs und Maßnahmen zusammen 
und plane die Detailschritte. Bestimme die notwendi-
gen Verantwortlichkeiten und Fristen. Dieser Fahrplan 
ist dein Führungsinstrument und die Anleitung für die 
gesamte Umsetzung des Projekts.

→

Kennst du schon unser Lexikon zum Thema Recht?
Recht und Gesetz - beides ist für Gründer, Selbstständige und Unternehmer 
manchmal wie die fremde Sprache im Urlaubsland. Von Abfindung bis Zeitar-
beit - Mit unserem Lexikon sprichst du verhandlungssicheres Anwaltsdeutsch 
und reitest entspannt auf Paragraphen und Klauseln!

Im Rechtslexikon stöbern

Mit diesen Fragen legst du das 
richtige operative Modell fest 
 

▶ �Wie sollen dein aktuelles Unternehmen und das  
erworbene Unternehmen künftig zusammenarbeiten? 

▶ �Welche Unternehmenseinheit entwickelt, produziert und 
verkauft zum Beispiel welche Produkte?

▶ �Wie sehen künftig die Prozesse aus? Zum Beispiel im  
Vertrieb oder im Servicebereich? 

▶ �Welches Personal, welche IT ist hierfür nötig? 

▶ �Wo werden die Personalverwaltung und das Controlling 
angesiedelt sein?

→

https://www.unternehmer.de/lexikon/recht-lexikon?utm_source=unternehmer.de&utm_campaign=170613&utm_medium=ep
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	Ressourcen prüfen

Sorge dafür, dass du genügend (auch erfahrene) Res-
sourcen für die Planung und Umsetzung hast.

Wenn du all diese Aufgaben erledigt hast, lass dein 
Vorhaben nicht an der fehlenden Manpower scheitern. 
Plane die notwendigen Ressourcen realistisch ein, da-
mit das Tagesgeschäft ungehindert weiterlaufen kann.

	Kommunikation steuern

Erstelle einen Kommunikationsplan, der vor allem am 
Tag, wenn die Übernahme publik wird, und am Tag, 
wenn sie Realität wird, die richtigen Akzente setzt.

Mergers & Acquisitions-Projekte, bei denen es den 
Unternehmen nicht gelingt, den größten Teil ihrer 
Mannschaft auf das geplante Vorhaben einzuschwö-
ren, scheitern – trotz aller Vorbereitung und Planung. 
Kommunikation ist das Salz in der Suppe: Sie hilft Wi-
derstände zu vermeiden und eine Aufbruchstimmung, 
also die nötige Motivation zu erzeugen. Hierfür muss 
neben dem Timing die Dosis stimmen; ebenso natür-
lich der Inhalt.

	Konsequent handeln

Setze deinen Plan konsequent um. Reagiere jedoch fle-
xibel auf Unvorhergesehenes, ohne die Ziele aus den 
Augen zu verlieren.

Bei M&A- und PMI-Prozessen kann man nicht alles 
vorhersehen und planen. Abweichungen vom Plan 
müssen manchmal sein. Vermittle dieses Bewusstsein 
auch deinem Team. Dann werdet ihr gemeinsam je-
weils eine Lösung finden.

	Anreize schaffen

Etabliere Anreizsysteme, die der Wertgenerierung die-
nen. Häufig setzen Unternehmen bei M&A- und PMI-
Projekten die falschen Anreize; diese führen nicht sel-
ten dazu, dass die Beteiligten konkurrierende Interes-
sen und unterschiedliche Ziele haben. Hieran scheitern 
viele M&A-Projekte. Setze bei den Leistungsanreizen 
den Fokus nicht auf den Abschluss des Deals, sondern 
auf das Gelingen des PMI-Prozesses und das Generie-
ren der erhofften Werte.� p

Autor: Stephan Jansen
Stephan Jansen ist Geschäftsführer der 
M&A- und PMI-Beratung Beyond the 
Deal Deutschland, Frankfurt. Das Bera-
tungsunternehmen unterstützt vorran-
gig Mittelständler beim erfolgreichen 
Kauf und Verkauf von Unternehmen 

sowie Unternehmensteilen. 

www.beyondthedeal.de

ANZEIGE

✪	�Extra: Firmenübernahme 
garantieren: Die Due-
Diligence-Prüfung

Jetzt ansehen

Von den 100.000 deutschen Unternehmern  
träumen die meisten davon, ihr Unternehmen  
spätestens am Lebensabend sinnvoll übergeben zu 
haben.

Premium Tipps zum Unternehmensverkauf.

Unternehmensverkauf?  
Ja, wenn der Preis stimmt. 

https://www.unternehmer.de/finanzen-steuern/177700-firmenuebernahme-due-diligence-pruefung?utm_source=unternehmer.de&utm_campaign=170613&utm_medium=ep&utm_term=extra&utm_content=artikel
https://www.tap-ma.com/mittelstandunternehmer
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	 Einwandfreier Zustand

Die kleinen praktischen Papierkärtchen mit wertvol-
len Kontaktdaten sollten separat in einem eigenen Etui 
aufbewahrt werden, damit sie nicht zerknicken oder 
verschmutzen. Schlechter Stil ist es, eine Visitenkarte 
angeschmutzt oder zerknickt aus der Jacke oder aus der 
Hosentasche zu ziehen.

	Das Timing & die Übergabe

Bei einer Besprechung mit einem Geschäftspartner 
wird die Karte am besten zu Anfang des Gesprächs 
überreicht. Bei einem Netzwerktreffen hingegen über-
gibt man gegen Ende des Gesprächs, wenn die Ge-
sprächspartner in Kontakt bleiben wollen, seine Karte.
Die Visitenkarte bedeutet so etwas wie die Identität 
des Gesprächspartners und sollte darum mit Respekt 
behandelt werden. Der Karteninhaber übergibt seine 
Karte, indem er sie an einer oberen Ecke so hält, dass 
sein Gegenüber die Karte lesen kann.

	Das Entgegennehmen

Derjenige, der die Karte erhält, schaut sie einen Mo-
ment lang an und liest zumindest den Namen, die Po-

sition des Karteninhabers und den Firmennamen. So 
prägst du dir leichter den Namen deines Gegenübers 
ein und hast gleich die Information, wer vor dir steht, 
und kannst diese im Gespräch für dich nutzen.

	Respektvolles Verhalten

Die Visitenkarte ungelesen sofort in der Tasche ver-
schwinden zu lassen, ist respektlos und zeigt Desinte-
resse. Mache niemals in Gegenwart deines Gesprächs-
partners Notizen auf seiner Karte. Gegebenenfalls 
kannst du dir nach dem Gespräch auf der Rückseite der 
Karte einen Vermerk machen.� p

Autorin: Susanne Beckmann
Susanne Beckmann ist Business-Knigge-
Trainerin und gibt in Unternehmen über 
alle Hierarchieebenen hinweg Seminare 
über moderne Umgangsformen im 
Geschäftsleben. Tipps und Informationen 
speziell für Berufseinsteiger hat sie in 
ihrem Buch „#Benehmen“ (ISBN 978-3-
00-053228-3) zusammengefasst. 

www.susanne-beckmann.de

Business-Knigge
Der richtige Umgang mit Visitenkarten

Eine Visitenkarte gehört im Ge-
schäftsleben dazu, und wir 
halten es für das Selbstver-

ständlichste sie zu überreichen. 
Doch es gibt einiges zu beachten, 
um einen positiven ersten Eindruck 

zu hinterlassen, statt deinem Geschäftspartner ein un-
angenehmes Gefühl durch  ein unangemessenes Verhal-
ten zu vermitteln.

„
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