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§ VERKAUFEN

’. as einzig Bestdndige ist Ver-

S O anderung. Verkauf geht heute
.’ anders: Wir iiberzeugen nicht,

® wir lassen (iberzeugen. Das ist Erfolg
versprechender Verkauf von heute.

Das ist Verkauf in Zeiten von .0.

Panta rhei - alles flief3t. Was die alten Griechen beschrie-
ben, macht auch vor Verkauf und Vertrieb nicht halt. Im
Wiederautbau nach Krieg und Zerstorung 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 Prisentieren, Uberreden
und Uberzeugen. Viel zu reden half viel. Hier finden sich
auch Hardselling- und weitere diverse Manipulations-
methoden. Doch auch diese sind samtlich von gestern.

Fithrung als Verkaufsmethode

Verkiuferaufgabe ist, anders als im Verkauf 1.0, in heu-
tiger Zeit nicht Uberzeugen, sondern Fithren. Du als
Spitzenverkiufer fithrst deinen Kunden zum Abschluss.
Und dann zum néchsten Abschluss. Du sorgst dafiir,
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Verkaufer mussen fuhren!
Deine Kunden uberzeugen sich sglbst

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, fiir ihn relevante Informationen zu
liefern und ihm zu helfen, mit seiner Entscheidung gute
Gefiihle zu verbinden. Der Kunde ist nicht mehr Objekt,
sondern Subjekt. Du erlebst deinen Kunden als Mensch
und Personlichkeit. Du beziehst dabei Facetten seiner
Bediirfnisse 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 eroftnest du dir die Mog-
lichkeit, l6sungsorientiert zu helfen.

Das funktioniert, indem du quasi die Rolle des Reisefiih-
rers iibernimmst. Du zeigst dem Kunden die Sehenswiir-
digkeiten, du lieferst Informationen dazu, du erzahlst 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
Fiithrung erschaffst du eine spezifische Kundenmeinung.

Selbstiiberzeugung macht den Auftrag

Es geht heute nicht mehr darum, Kunden zu iiberzeu-
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 iiber-
zeugen. So treffen deine Kunden nimlich ihre eigene
Entscheidung. Du musst nicht driicken, du musst nicht
tiberreden, du musst nicht mit Niedrigstpreisen locken,
du musst nicht argumentieren.

Gesprachsfuhrung:
Wie du es schaffst, dass

man dir zuhort

Artikel lesen

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 Mog-
lichkeiten auf. Als sein Geschéftspartner und Freund
in einer Person bist du sein Verbiindeter, der ihn an die
Hand nimmt und ihn aufmerksam macht auf die Merk-
male und Produktnutzen, die fiir ihn nach seinen Aus-
sagen entscheidend sind. Weil du ihm nicht sagst, was
er zu tun und zu lassen hat, bist du glaubwiirdig. Dein
Kunde glaubt also deinen Aussagen und macht sie sich
zu eigen. Im Verlauf des Gespréchs entwickelt dein Kun-
de selbst die Uberzeugung, 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 Fithrung als Verkaufsme-
thode liegen auf der Hand. Du verkaufst nicht, sondern
dein Kunde kauft. In der Konsequenz geht die Storno-
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»Kunden sollen sich
selbst uberzeugen.«

quote auf nahezu Null zuriick. Dein Kunde wird dir
auflerdem in keinem Fall vorwerfen: ,Was hast du mir
da verkauft?. Dein Kunde nimmt dich als Experten
wahr, und das mit jedem Gesprach und somit Auftrag
zunehmend. Er wird unempfindlich fiir 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. Schlief3lich hat er
einen Experten an seiner Seite: dich.

Schluss mit Verkaufsphrasen & Blabla!

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

Spitzenverkdufer von heute fithren keine Verkaufsge-
sprache, sondern Unterhaltungen. Bediirfnisse zu erfiil-
len sowie qualifizierte Entscheidungen vorzubereiten,
das sind die wichtigsten Aufgaben moderner Verkaufer
in der Zeit des Verkaufs 4.0. Ubrigens ist das auch der
Grund, warum der Verkduferberuf noch nie so span-
nend, attraktiv und interessant war wie heute. "

r Autorin: Bianca Koch

|
.: o
/
Bianca Koch. Das ldsst sich im Verkauf

-

A B | nicht mit Tricks, Spriichen oder
Hardselling erreichen. Ehrlichkeit, Personlichkeit, Integritat,
Selbstfithrung und Motivation zdhlen daher neben Kom-
munikations- und Verkaufspsychologie zu den Themen der
Trainings und Seminare der Ressourcenschmiede Akademie,
die Koch leitet. Die Unternehmerin vereint Systematik und
Gesplir zu einem neuen Ganzen.

Nachhaltigen Erfolg erzielen, anstatt
kurzfristig agieren, ist das Kernthe-
ma von Coach und Verkaufstrainerin

www.ressourcenschmiede.org
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pro Monat verdient ein Vertriebsleiter im
Durchschnitt laut einem Gehaltsreport.

der Vertriebsmitarbeiter in Unternehmen erhalten keine
Unterstiitzung in Form von Verkaufstrainings.

u 2 /O der Bevolkerung Europas gibt mindestens 1.000

Euro fiir den jdhrlichen Urlaub aus. Damit hat
Urlaub die oberste Prioritdt, wenn es darum
der Nutzer von Gutscheinen nutzen Gut- geht, frei verfligbares Einkommen auszugeben.
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 iiber-
aus lukrative Methode fiir den Vertrieb. 0

der Unternehmen haben keinen klar orga-
nisierten und dokumentierten Prozess fiir
den Verkauf.

kaufen, wenn Sie einen Preisnach-
lass in Euro gewdhrt bekommen.

Dies funktioniert wesentlich besser betrdgt 2017 die Kaufkraft pro Kopf in
als etwa Preisnachldsse in Prozent. Deutschland.

(Quellen: deals.com | finanzen.net | gehalt.com | gfk.de)
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Verhandeln vs. Verkaufen!

0. er Kunde wagt es, die Axt an

o Ly .o. D den Preis zu setzen? Das war

.o es dann meist mit der Selbst-

) achtung. Weil sie ihre Provision

bereits schwinden sehen, kapitu-

lieren viele Verkdufer sofort, wenn

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

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

Klar gibt es bei den meisten Angeboten immer noch
einen gewissen Spielrahmen fiir Preisnachlasse. Doch
den solltest du nicht direkt beim leisesten Gegenwind
gewahren. Denn der Kunde merkt sich das. Wenn er
einmal gemerkt hat, dass er bei dir den Preis easy drii-
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
Riickgrat und halte dich an eine feste Leitlinie. Ich bin
mir bei jedem Gespriach absolut im Klaren dariiber,
unter welchem Preis ich mein Produkt niemals ver-
kaufen wiirde — 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 dafiir zum
Bittsteller und zur Marionette meiner Kunden zu ma-
chen. Und das solltest du auch nicht.

,Jeuer” oder ,,NOCH zu teuer"?

»Herr Martens, das ist mir zu teuer!” Viele Verkaufer
werden vollig kopflos, sobald das bose Wort einmal

gefallen ist. Und fangen sofort an, sich wie wild zu =



§ VERKAUFEN

rechtfertigen. Stopp, der Schuss geht nach hinten los.
Mit einem ,,Zu teuer im Verhiltnis wozu?“ wirst du
die Situation nicht rumreiffen kénnen. Denn dann
bekommst du postwendend die Namen von fiinf
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
Verkaufer hast die Ziigel in der Hand und bestimmst,
wie das Spiel lauft - nicht der Kunde.

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

Was du nicht vergessen darfst: ,Zu teuer” bedeutet
noch lange nicht das Ende des Verkaufsgesprachs.
Es ist vielmehr ein sicheres Zeichen dafir, dass dein
Kunde an deinem Angebot interessiert ist — es ist ihm
also lediglich NOCH zu teuer. An dieser Stelle ist
Fingerspitzengefiihl gefragt. Die Reaktion des Kun-
den verrit namlich, dass du in Sachen Nutzenargu-
mentation nochmal nachbessern musst. Uberzeuge
dein Gegeniiber von der Qualitit deines Angebotes,
anstatt sofort mit dem Preis runterzugehen. Die per-
fekte Antwort lautet daher: ,,Stimmt. Teuer und gut.
Gut, weil ...“ Dann folgt die Nutzenargumentation.

Mogliche Vorteile & Verkaufsargumente

» Lingere Lebensdauer im Vergleich zu giinstigeren
Konkurrenzprodukten

» hoher Wiederverkaufswert durch solide Qualitat

» exzellenter Kundenservice

Nenne dem Kunden immer wieder seinen Mehrwert.

Wenn das alles passt, dann weif3 dein Kunde: Dein

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

ePAPER 06.17

So gehen Preisver-
handlungen: 5 Wege aus

der Rabatfalle

Artikel lesen

Angebot ist nicht preiswert, sondern seinen Preis
wert. Ich verstehe auch nicht, wieso so viele Verkiu-
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 fiir die neuen Kronen gemacht
hat? Oder das Honorar deines Steuerberaters? Wahr-
scheinlich nicht. Denn die Option, sich selbst die Z&h-
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, hangt auch davon ab,
zu welchem Zeitpunkt du damit rausriickst - und
mit welcher Wortwahl.

Klarer Fall, natirlich solltest du nicht direkt mit
der Tiir ins Haus fallen, a la ,Ich habe da ein super
Angebot fiir Sie, kostet Sie nur xy Euro im Monat!“
Viel besser ist es, wenn du den Preis geschickt mit
in das Gesprach einflieffen lasst. 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, Kdse oder
Schinken. Der Preis ist der Schinken, der sich zwi-
schen den ganzen Zutaten in der Mitte des Sandwi-
ches befindet. Alleine wiirde er vielleicht gar nicht
so gut schmecken - bei einem Sandwich ist es ganz
klar die Kombination, die den tollen Geschmack
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ausbriiche., wenn der Kunde von sich aus nach dem
o Preis fragt. Sonst bekommt er schlimmstenfalls den
Ka UngS p d Ch e Eindruck, dass du etwas zu verbergen hast oder ihn

statt Verkaufsgesprache:

gar iiber den Tisch ziehen willst. Nenne den Preis
daher ganz selbstverstandlich, sprich ihn deutlich

So ka ufe 1 Ku n d en aus, ohne zu zogern und ohne Hast — dann weif3 der

Kunde klar, woran er ist.

Artl kEI Iese n Damit wird sofort deutlich: Der Preis steht. Er ist in
dieser Form, mit diesem Angebot, mit diesen Leis-
tungen nicht verhandelbar. Und schon riickt der Ab-
schluss in greifbare Nahe — ohne dass du dich im An-
schluss iiber dein Einknicken in der Preisverhand-

lung drgern musst. =
ausmacht. Entscheidend fiir deinen Verkaufserfolg
ist also, dass du deinem Kunden ein ordentlich ge- "°°*®°°®*®°°*ecseessooseooneoooenoeonsees
schmiertes Preissandwich servierst, garniert mit bes- E Autor: Martin Limbeck
ten Leistungen. Und schon passt der Preisschinken § o ) )
harmonisch ins Bild. . Martln L|mbec.k-|st Inhaber der Mart!_n

N Limbeck® Training Group, Experte fiir

. Blended Learning Systeme und einer

Fazit: Der Ton macht den Verkauf der meistgefragten und renommier-
testen Business-Speaker und Ver-
i kaufsspezialisten auf internationaler
Ebene. Seit (iber 25 Jahren begeistert
y er mit seinem Insider-Know-how
und praxisnahen Strategien Mitar-
beiter aus Management und Verkauf.
Nicht nur in seinen provokativen und motivierenden Vortragen,
sondern auch in den umsetzungsorientierten Trainings steht
das progressive Verkaufen in seiner Ganzheit im Mittelpunkt.

Zum Schluss noch ein paar wichtige Hinweise zum
Thema Formulierungen: Gerade wenn es um den
Preis geht, ist duflerste Behutsamkeit gefragt. Be-
griffe wie ,Kosten®, ,inklusive“ oder - besonders
schlimm - ,Restschuld“ haben nichts im Vokabular
eines Topverkdufers zu suchen! Verwende besser Sy-
nonyme wie: ,,Sie bekommen ..., ,Sie erhalten ...
oder ,,Sie investieren ...“. Und bitte: Keine falsche Be-
scheidenheit, kein Rumstottern und keine Schweif3-

www.martinlimbeck.de

ANZEIGE

MIT DEM ZUG
NACH MUNCHEN
MIT INVESTOR

ZURUCK

BITS & Hol dir dein Partner Spezial Ticket
PRETZELS Code: PARTNER_NW17
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Unsere Buchtipps

Verkaufen

ANZEIGE

L

MARTIN
LIMBECK

Ll a
— DAS GESETZRUCH
o DES ERFOLGS
J 1 | IN VERTRIER UND
I’ 11 i VERHAUF
! desETiE IR

'JT' VEREA el

Limbeck Laws: Das Gesetzbuch des Erfolgs in Vertrieb und Verkauf

b
GABAL

Du willst dein
Buch bewerben?
Dann schreib an:

2y

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

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 €

> > bei Amazon kaufen

Sales 4.0: Strategien und Konzepte fur die Zukunft im Vertrieb

Strategien und Konzepte
fur die Zukunft im Vertrieb

WILEY

In kaum einem Bereich wird der durch die Digitalisierung ausgeloste 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 Ubung oder ein Facelift der bestehenden Modelle und Strategien. Es ist
tir Praktiker und Zukunftsgestalter geschrieben, die sich in komprimierter
Form tiber die zukiinftigen Entwicklungen in Vertriebsorganisationen einen
Uberblick verschaffen wollen.

Gebundene Ausgabe: 200 Seiten

Verlag: Wiley-V(H Verlag GmbH & (0. KGaA (4. Oktober 2017)
Sprache: Deutsch

ISBN-10: 3527509127

ISBN-13: 978-3527509126

Kindle Edition: 9,99 €

Preis: 24,99 €

> > bei Amazon kaufen

n

werbung@unternehmer.de
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Erfolgreich verkaufen flr Dummies

Erfolgreich

verkaufen

dummies

Verkaufen ist Kampf, Verkaufen ist Kunst und gemeinhin wird es unter-
schatzt. Ein guter Verkdufer braucht Strategie, Leidenschaft und das rich-
tige Handwerkszeug. Tom Hopkins ist als Verkdufer zum Multimillionér
geworden und liiftet nun die Geheimnisse seines Erfolgs. Er erklart, wie
Sie Termine setzen, sich richtig prasentieren, was Sie iiber Ihr Produkt
wissen miissen, wie Sie Bedenken zerstreuen und zu guter Letzt den Ab-
schluss tdtigen. Ist das alles? Noch lange nicht.

Taschenbuch: 334 Seiten

Verlag: Wiley-V(H Verlag GmbH & Co. KGaA; Auflage: 3 (15. Februar 2017)
Sprache: Deutsch

ISBN-10: 3527713921

ISBN-13: 978-3527713929

Preis: 12,99 €

> > bei Amazon kaufen

DU bist das Produkt: Erfolgreich verkaufen in 8 Schritten

Cirke Schrick:

=

BIST DAS
PRODUKT

Erfalgreich verkaufen in & Schritten
Wt Sine Peridadic it wnd Mofeetion mmine hecend’ sind’

amndo y [FoeC—.

Du willst etwas verkaufen? Dann braucht dein Produkt ein Alleinstel-
lungsmerkmal. Ohne das geht nichts, heif3t es. ,,Alles Quatsch®, meint
hingegen Top-Verkdufer Dirk Schmidt. Vergiss das Produkt. DU bist das
Produkt. Entscheidend fiir den Erfolg im Verkauf ist allein deine Fahig-
keit, andere Menschen emotional zu erreichen. Hier lernst du in acht pra-
xisorientierten Schritten, wie du spiirst, 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 €

> > bei Amazon kaufen
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KLASSISCHE AKTENTASCHE

Zeitlose Businesstasche aus Echtleder fiir einen
stilvollen Auftritt. Smartes 2-in-1 Konzept: dank
des verstell- und abnehmbaren Schultergurts (60
- 120 cm) als Handtasche oder Umhdngetasche zu
tragen. Zwei groRe Hauptfdacher, jeweils fiir einen
groRBen DIN Ay-Aktenordner geeignet und mit 15,6
Zoll Laptopfach (38,5 x 26 cm).

119,00 €

> > bei Amazon ansehen
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VISITENKARTEN-KARUSSELL

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

21,95 €

> > im Shop ansehen

SMARTWATCH
118,99 €

> > bei Amazon ansehen



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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POWERBANK
13,99 €

VISITENKARTEN-ETUI

Die ndchste Messe kann kommen: Neben ausrei-
chend Platz fiir den Kartenbedarf eines Messetages
gibt es auch noch Facher fiir eingesammelte Karten. > > bei Amazon kaufen

24,90 €

> > bei Amazon kaufen

Jack &%
Woifskin
WINI WASCHSALDN

HANDGEPACK REISETASCHE

Perfekte GroRe fiir einen Wochenendausflug, eine
Geschadftsreise, oder einen Urlaub. Sie eignet sich

REISE-KULTURBEUTEL auch als Bordgepdck im Flugzeug oder Zug.
14,95 € 169,99 €

> > bei Amazon kaufen > > bei Amazon kaufen



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

JETZT LESEN!

Keine :

Wenn wir uns :
freuen, sitzt
" das Geld locker :

JETZT LESEN!

.

: Gut und gern
: am Telefon
: verkaufen

: JETZT LESEN!

»

fiir den Erfolg
am Telefon
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S50 geht Inbound-Marketing

L Schritt

zum perfekten Kunden
| * 4 I

0. er Kunde hat die Macht: Immer

R oo o ele D und dberall ist alles nur einen
® Klick entfernt. Etwa 70 Prozent

aller Einkdufe 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. -

W
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Von traditionellen Marketing-Mafinahmen sind Ver-
braucher hiufig genervt: Nicht nur im TV oder in Zeit-
schriften iibergehen 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 Félle aus Versehen - eine ziemli-
che Erniichterung und ein teurer Spaf3 fiir 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 konnten.

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
enthalt viel detaillierter als eine Zielgruppe Charakte-
ristika zu tatsdchlichen Herausforderungen und Zielen,
Interessen und Praferenzen sowie personlichen Fakten.

Dabei beruht die Charakterisierung nicht auf bloflen
Annahmen, sondern auf verlasslichen Informatio-

HINTERGRUND:

» Leiterin der Personalabteilung, verheiratet, 2 Kinder
(10 und 8 Jahre)

» Arbeitet seit 10 Jahren fiir 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 fiir sie entgegen, mochte Materialien per
E-Mail oder ausgedruckt erhalten

ZIELE:
» Zufriedene Mitarbeiter und geringe Fluktuation, Un-
terstiitzung von Rechtsabteilung und Buchhaltung

ePAPER 06.17

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 Bediirfnisse eingehen.

0 Anwerben

Zunichst 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 mochte ,,HR Blast, der Hersteller
einer Personalmanagement-Software, die Leiterin einer
Personalabteilung, ,,Emily Exemplum?, als Kundin ge-
winnen. Statt nun viel Budget in tempordre Anzeigen
zu stecken, investiert ,HR Blast® in qualitativen Con-
tent, der — einmal erstellt — tiber einen langen Zeitraum
Leads generieren kann.

Doch welche Inhalte bringen Traffic auf den
Unternehmensblog?

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

HERAUSFORDERUNGEN:

» Ziele mit einem kleinen Team
erreichen, Verdnderungen
unternehmensweit umsetzen

WIE HR BLAST HELFEN KANN:

» Vereinfachen von Arbeitsabldufen, sodass alle
Mitarbeiterdaten zentral verwaltet werden konnen

» Integration der Systeme von Rechtsabteilung und
Buchhaltung

HAUFIGE EINWANDE:

» Sorgen, dass Daten beim Ubertragen auf ein neues
System verloren gehen, will nicht das gesamte Unter-
nehmen schulen miissen

ZITAT:

» ,Die unternehmensweite Einfiihrung und Integration
von neuen Technologien hat sich bisher immer als
schwierig erwiesen."
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weiter zu pflegen. Auch Branchenthemen und -trends
sind haufig geeignete Ausgangspunkte. Ergénzend soll-
te in jedem Fall passgenauer Content fiir die idealty-
pische Kundin ,,Emily“ erstellt werden. Als Personal-
leiterin mochte sie vielleicht den Zusammenbhalt der
Belegschaft fordern. Eine Top-10-Liste der beliebtesten
Teambuilding-Aktionen kdnnte somit ihr Interesse we-
cken. ,HR Blast verfasst also einen entsprechenden
Beitrag fiir ,,Emily“ in seinem suchmaschinenoptimier-
ten Blog und verbreitet ihn iiber Social Media weiter.

Wenn ,,Emily“ nun Teambuilding-MafSnahmen goo-
gelt, stof3t sie von ganz alleine auf das Unternehmen,
das auf ihre tdglichen Fragen im Arbeitsalltag Ant-
worten liefert. Sie nimmt ,,HR Blast® positiv wahr und
tiberzeugt sich von der Expertise im Bereich Personal-
management. Eine Beziehung zur Marke entsteht und
»>Emily“ wird bald von weiteren kostenlosen Inhaltsan-
geboten Gebrauch machen.

9 Konvertieren

Im nichsten Schritt klickt ,Emily“ auf einen Call-
to-Action, weil sie sich fiir 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
tiber ein Formular ihre Kontaktinformationen gegen
den Download. Auf diese Weise erhilt ,,Emily“ wert-
vollen Content, der genau ihre Bediirfnisse erfiillt und
das Unternehmen weif3, wofiir sich ,, Emily“ interessiert,
um ihr auch weiterhin relevante Inhalte anzubieten.

9 AbschlieRen

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 konnen. Wenn ersichtlich wird, dass ,,Emily“ an-
fangt, sich auch fiir ihr Produkt zu interessieren, etwa
weil sie Case Studies liest, die Funktionstuibersicht oder
das Preismodell studiert, kann der Vertrieb mit ihr
in Kontakt treten. Denn die Chance auf ein erfolgrei-
ches Vertriebsgesprich ist signifikant hoher, wenn in-
nerhalb der ersten fiinf 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
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(TA & Headlines:
Die 2 essenziellen Tricks

fur's Online-Marketing

Artikel lesen

auf ,,Emilys“ Anforderungen eingeht und mit ihr ge-
meinsam Losungen fiir ihre Herausforderungen und
Ziele findet — als Trusted Advisor.

@ Begeistern

Damit ist schliefllich bereits der Grundstein fiir eine
dauerhafte und stabile Kundenbeziehung gelegt. Die
Bedeutung eines guten Verhiltnisses unterschitzen vie-
le Unternehmen, dabei ist die Neukundenakquise etwa
viermal teurer als die Kundenpflege. Auflerdem lohnt
sie sich auch fiir Cross- und Upselling. Deswegen erhalt
»Emily“ weiterhin hilfreiche Inhalte, die sie interessie-
ren, etwa per Newsletter. Im Idealfall wird sie letztlich
sogar zur Fiirsprecherin des Software-Herstellers und

damit eine unschatzbare und glaubwiirdige Botschafte-

rin fiir die Marke. u

Autorin: Inken Kuhlmann

Inken Kuhlmann ist als Senior
Manager Growing Markets bei
HubSpot verantwortlich fiir die
strategische Entwicklung des
Marktfiihrers fiir Inbound-Marke-
ting- und Inbound-Sales-Software
in DACH, Frankreich und Spanien.
Uber 23.000 Unternehmen aus
mehr als 90 Ldndern 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
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Chancen der Digitalisierung

6 Tipps, wie Chefs sich auf die Zukunft einstellen

»Alles, was sich digitalisieren lasst,
wird digitalisiert. Alles, was sich
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Es kursieren also auf der einen Seite bereits in allen
moglichen Gazetten Listen, welche Berufe wegfallen.
5 Millionen Arbeitsplitze bis 2021 sollen angeblich in
den Industrieldndern wegfallen.

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

o Cocktail aus Arbeit und Freizeit

Wihrend viele noch tiber Work-Life-Balance sprechen,
hat dieses ,,Phanomen” bereits in der Arbeitswelt Ein-
zug gehalten.

vernetzen lasst, wird vernetzt.
' Und das verandert alles!«

— Tim (ole -

nicht beschreiben. Und dennoch polarisiert das Thema gewaltig. Da spricht man einerseits
von diisterer Bedrohung mit einem prognostizierten ,,Ende aller Arbeit" und andererseits von
o einem euphorischen Glauben an die Zukunft mit neuen Geschdftsmodellen und einer hoheren Le-

Préignanter, als der Internetpublizist Tim Cole das zusammenfasst, kann man die Digitalisierung

Irrigerweise wird landlaufig 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-
rufstitige wollen heute nicht mehr iiber 30 Jahre lang
einer Tétigkeit nachgehen, um dann endlich - im Ruhe-
stand - leben zu konnen. Die beiden Dinge miteinander
zu kombinieren, ist hier gefragt. Das bedeutet flieSende
Uberginge, 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.
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9 Den Mutigen gehort die Welt

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

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

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

Fihrung bedeutet dann, Freiraum zum Experimen-
tieren zu geben. Mut zuzusprechen, sich an das Neue
zu wagen. Verantwortung iibertragen und Vertrauen
aussprechen. Vollig 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 konnen wir besser machen?
» Brauchen wir noch Ergédnzung?

Von ,Teile und herrsche!" bleibt nur
noch Teilen ubrig

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 ofter geteilt, sondern auch der Erfolg,
der Losungsansatz. Nichts verbreitet neuerdings soviel
Freude, wie ein gemeinsam erreichtes Ziel. Ellenbogen-
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Mentalitat ist nicht nur ,out®, sondern wird auch als
storend und nicht zielfithrend angesehen.

Das fordert firmeniibergreifendes 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 erldutern. Nicht jede
Problemstellung ist geeignet, um auflerhalb eines klei-
nen vertrauten Kreises diskutiert zu werden.

@ Konnen wird wichtiger als Wissen

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

Das bedeutet, es kommt viel mehr auf den Umgang
mit Wissen an, auf Erfahrungen, auf den Mut, Dinge
anzupacken. Das schliefit die Moglichkeit, 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
héufig bemiihter fataler Ansatz. Niemand will Fehler
machen. Fehler zu erlauben ist auch nicht zielfithrend,
bedeutet es doch, dass etwas, was man hitte wissen
miissen, falsch gelaufen ist. Was hier gemeint ist, sind
Irrtiimer. Der Unterschied zum Fehler besteht beim
Irrtum darin, dass ich vorher nur eine vage Vorstellung
davon hatte, wie etwas funktionieren konnte.

Kritik & Feedback:
Was tun, wenn der Mit-

arbeiter Fehler macht?

Artikel lesen
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Unabhingig davon, ob man diese feine Unterscheidung
macht oder nicht, Fehler zu machen oder Irrtimer zu
begehen, kann nicht das Ziel sein. Aus diesen zu lernen,
ist die gefragte Reaktion. Da zeigt sich die Fehlerkultur.

Teammitglieder entwickeln schnell ein Gefiihl dafiir,
welchen Beitrag der Einzelne fiir das gesamte Projekt
leistet — egal ob der gerade am Strand liegt und dort mit
seinem Laptop arbeitet.

6 Fithrung ist nicht personengebunden

Fithrung wird es immer geben, nur wird sie eher entste-
hen, als angeordnet sein. Situativ wird in einem Team
die Person fiir das bestimmte Thema die Fithrung iiber-
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 Fithrung tibernehmen, der so eine Situati-
on schon mal erlebt hat oder Kompetenzen mitbringt,
die fiir Orientierung in so einer Situation nétig 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 fiir programmatisch eingesetzte
Fithrungskrifte, stets die richtigen Antworten haben zu
miissen, um den eigenen Status zu festigen oder nicht
zu verlieren. Um fruchtlose Diskussionen moglichst
zielgerichtet und fokussiert durchzufithren, kommen
Moderations- und Mediationkomptenzen als zusitzli-
che Qualifikationen mit ins Spiel.

Teambuilding:
Rollen & Aufgaben im

Team verteilen

Artikel lesen
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@ HR wird zu Human Relationship

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

Teamspirit ist kiinftig auf andere Weise zu erzeugen
als bisher tiber Priasenzmeetings oder Teambuilding-
Workshops. Hier werden Elemente aus der Social Me-
dia-Welt Einzug erhalten. Gleiche Interessen, gemein-
same Bekannte oder virtuelle Gruppen erzeugen das
zukiinftige Zusammengehorigkeitsgefiihl. Allerdings
sind Mitarbeiterbindung und Loyalitat auch schnell-
lebiger und verlieren an Stellenwert. Daraus folgt eine
gravierende Veranderung des Personalwesens.

Human Ressources war noch nie ein gliicklicher Name
fiir Personalabteilungen, verbindet man mit Ressour-
cen doch auch Rohstoffe, Materialien und Ahnliches.
Die Aufgaben des Personalwesens werden sich aber
grundlegend andern. Kernaufgaben werden die Be-
reitstellung von Rahmenbedingungen und Orientie-
rung sowie die Beseitigung von Barrieren sein. Flexible
Beschiftigungsmodelle, neue nicht- monetdre Beloh-
nungssysteme, Vereinbarkeit von privaten Interessen
mit dem geschéftlichen Auftrag sind nur ein paar Bei-
spiele dafiir.

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 fiir die
jetzige Herausforderung die notwendigen Expertisen
und Fahigkeiten mitbringt. Das dndert sich laufend.

Eine weitere Kernaufgabe wird die Attraktivitit des
Unternehmens fiir zukiinftige Teammitglieder sein.
Recruiting verdndert sich von "die Firma sucht aus" zu
"der Einzelne sucht sich die passende Firma aus". Kul-
tur, Freiheitsgrade, Sinn & Nutzen der Tétigkeit sind da
wesentliche Kriterien.


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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Fazit: "One-fits-all" ist Vergangenheit

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

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

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

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

Autor: Marcus Konig

. Marcus Konig begleitet als fa-

. cettenreicher Berater und Coach
: Unternehmen in Verdnderungs-
: prozessen. Mehr als 25 Jahre

¢ Erfahrung in verschiedenen Managementpositionen an

¢ unterschiedlichen Standorten, in verschiedenen Landern
¢ mit wechselnden Aufgaben und Verantwortungen hat vor

allem seinen Umgang mit Menschen geprdgt. Aus diesem
Grund betrachtet er Prozesse immer an der Schnittstelle
Mensch/Business, d.h. der Mensch wird in den Mittelpunkt
des geschaftlichen Handelns geriickt. Seine Uberzeugung:
,Die besten Prozesse und Produkte funktionieren am besten
mit zufriedenen, motivierten und engagierten Menschen."

www.menschbusiness.de
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-+ dufig wechseln Mitarbeiter den Arbeitgeber und
hinterlassen Liicken, die durch den Fachkrafte-

mangel nicht sofort oder nur durch hohe

ePAPER 06.17

Mensch statt Ressource

Warum wechseln Mitarbeiter den Job?

) i
® titionen besetzt werden konnen. Der Wechsel bedeutet
fiir Unternehmen enorme Verluste, welche definitiv

vermeidbar sind.

Es bedarf eines Umdenkens, um
nicht unter dem Fachkrifteman-
gel zu leiden. Es gibt auch in der
heutigen Zeit Unternehmen, fiir
die der Fachkréftemangel 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
kiimmern, dass sich Mitarbeiter
wohl fithlen. Was nicht zwangs-
laufig heiflen soll, die Mitarbeiter

»Wer fur Geld kommt, der geht auch fir
Geld. Aber: Besser wird's nie, nur anders!«

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

Die Zeiten, in denen ein Unter-
nehmen eine Stellenanzeige auf-
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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.
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Hinter jeder Forderung steht
ein Bediirfnis oder Interesse

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

Wer in seinem Unternehmen
Zufriedenheit,
Sehnsucht nach einem gemeinsa-
men Ziel schafft, dem folgen die

Motivation und

Mitarbeiter. Den unterstiitzen die
Mitarbeiter, dem bleiben die Mit-
arbeiter treu erhalten.

Dann, wenn die Fithrungskrifte
der Unternehmen beginnen, die
Interessen und Bediirfnisse der
Mitarbeiter zu erkennen, konnen
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 Fithrung eine grofle Be-
reicherung fiir das Unternehmen.
Ein unerlidsslicher Schritt zur Zu-
friedenheit ist eine angemessene
Kommunikation.

Kommunikation ist grundsitzlich
das A und das O. - Doch auch
dieser Part will gelernt sein. Dort,
wo sich Kommunikation in Wert-
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Mehr Effizienz und
Zufriedenheit dank Wohlfuhl-

Biiro [+Infografik]

Artikel lesen

schitzung duflert und Anerken-
nung fiir Leistung forciert wird,
befeuern Mitarbeiter den Wachs-
tumsmotor automatisch.

Die Losung: Kommunikation

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

Es heif$t nicht umsonst Fithrungs-
kraft. Und nicht automatisch ist
jemand, der mit Kraft fiihrt, eine
Fihrungskraft. Wenn Fithrungs-
krifte lernen, wie wichtig die
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Autorin: Stephanie Huber

Durch langjdhrige Unternehmensfiihrung und Managementtdtig-
keit, als Unternehmerin, hat Stephanie Huber die Wichtigkeit der
Fiihrungskompetenz und der Kommunikationsstruktur kennen
und schdtzen gelernt. Eine qualifizierte Ausbildung zur Mediato-
rin (Universitat), regelmaRige Fortbildungen und ihr Interesse an
Menschen machen ihr Know-how aus.

www.konsensation.de

Menschen sind, die fir sie arbei-
ten und hinter dem groflen 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 Fiih-
rung den Umsatz durch Zufrie-
denheit steigern.

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

Die Lésung und der Erfolgsfaktor
heift Kommunikation - etwas,
das jeder wieder lernen sollte,
nicht nur Fihrungskrifte. Ein an-
triebsstarker Wachstumsmotor. =


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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Unternehmenszukaufe: 10 Tipps
Was gilt es zu beachten, um nicht zu scheitern?

’. iinfzig Prozent aller Firmenzukdufe scheitern - diese Quote gilt unverdndert seit gut zwei Jahr-
00000 ..’. zehnten. Und dies, obwohl die Due Diligence-Priifung meist sorgfdltig ausgefiihrt wird und die
.' Firmenwerte exakt berechnet werden. Deshalb geben wir dir zehn Tipps, wie du Unternehmensak-
e quisitionen so gestaltest, dass die erhofften Werte generiert werden.
0 Fundierte Strategie etablieren 9 Akquisitionskriterien finden

Bringe deine Unternehmensziele mit den strategischen  Suche die Targets, die deinen Akquisitionskriterien ent-
Wachstumszielen zur Deckung. Eine fundierte Un- sprechen. Aus deiner Unternehmensstrategie ergeben
ternehmensstrategie ist die Basis fiir jedes Wachstum. sich diese Kriterien. Mit ihnen kannst du verschiedene
Unternehmen, die strategisch wachsen mochten, bend- Targets, also die Unternehmen, die fiir eine Ubernah-
tigen eine messerscharfe, wohldurchdachte Strategie. me in Betracht kommen, miteinander vergleichen. So
Thre M&A-Aktivititen (Mergers & Acquisitions-Akti- kannst du anschliefSend die Deals verfolgen, mit denen
vititen) miissen der Strategie folgen — nicht umgekehrt. ~du am ehesten deine Wachstumsziele erreichst.
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8 Ziele planen

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

» Den Umsatz verdoppeln, um hohere Ertrige zu er-
zielen.

» Neue Mirkte erschliefen, um langfristig die Existenz
deines Unternehmens zu sichern.

» Die Produktionskosten senken, um wettbewerbsfa-
hig zu bleiben.

Formuliere dann die Zwischenziele, die es zu erreichen
gilt, um das tibergeordnete 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 fithren.

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

6 Klare Struktur schaffen

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

Definiere dafiir moglichst genaue Antworten zu den
Fragen im Kasten rechts oben:

ePAPER 06.17

Mit diesen Fragen legst du das
richtige operative Modell fest

» Wie sollen dein aktuelles Unternehmen und das
erworbene Unternehmen kiinftig zusammenarbeiten?

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

» Wie sehen kiinftig die Prozesse aus? Zum Beispiel im
Vertrieb oder im Servicebereich?

» Welches Personal, welche IT ist hierfiir notig?

» Wo werden die Personalverwaltung und das Controlling
angesiedelt sein?

@ Umsetzung erarbeiten

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

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

Kennst du schon unser Lexikon zum Thema Recht?

Recht und Gesetz - beides ist fiir Griinder, Selbststdndige 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 stobern



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

Sorge dafiir, dass du geniigend (auch erfahrene) Res-
sourcen fiir 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 Tagesgeschaft ungehindert weiterlaufen kann.

@ Kommunikation steuern

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

Mergers & Acquisitions-Projekte, bei denen es den
Unternehmen nicht gelingt, den grofiten Teil ihrer
Mannschaft auf das geplante Vorhaben einzuschwo-
ren, scheitern - trotz aller Vorbereitung und Planung.
Kommunikation ist das Salz in der Suppe: Sie hilft Wi-
derstinde zu vermeiden und eine Aufbruchstimmung,
also die notige Motivation zu erzeugen. Hierfiir muss
neben dem Timing die Dosis stimmen; ebenso natiir-
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
miissen manchmal sein. Vermittle dieses Bewusstsein
auch deinem Team. Dann werdet ihr gemeinsam je-
weils eine Losung finden.
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Firmeniibernahme
garantieren: Die Due-

Diligence-Prifung

Jetzt ansehen

@ Anreize schaffen

Etabliere Anreizsysteme, die der Wertgenerierung die-
nen. Haufig setzen Unternehmen bei M&A- und PMI-
Projekten die falschen Anreize; diese fithren 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 erhoftten Werte. "

Autor: Stephan Jansen

Stephan Jansen ist Geschaftsfiihrer der
M&A- und PMI-Beratung Beyond the
Deal Deutschland, Frankfurt. Das Bera-
tungsunternehmen unterstiitzt vorran-
gig Mittelstandler beim erfolgreichen

¢ Kauf und Verkauf von Unternehmen
sowie Unternehmensteilen.

www.beyondthedeal.de

ANZEIGE

Unternehmensverkauf?
Ja, wenn der Preis stimmt.

Von den 100.000 deutschen Unternehmern
traumen die meisten davon, ihr Unternehmen
spatestens am Lebensabend sinnvoll Ubergeben zu
haben.

Premium Tipps zum Unternehmensverkauf.
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Business-Knigge

Der richtige Umgang mit Visitenkarten

® ine Visitenkarte gehort im Ge-

Eschéftsleben dazu, und wir
halten es fiir das Selbstver-
standlichste sie zu (iberreichen.
Doch es gibt einiges zu beachten,
um einen positiven ersten Eindruck
zu hinterlassen, statt deinem Geschaftspartner ein un-
angenehmes Geftihl durch ein unangemessenes Verhal-
ten zu vermitteln.

0 Einwandfreier Zustand

Die kleinen praktischen Papierkdrtchen mit wertvol-
len Kontaktdaten sollten separat in einem eigenen Etui
autbewahrt 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.

9 Das Timing & die Ubergabe

Bei einer Besprechung mit einem Geschiftspartner
wird die Karte am besten zu Anfang des Gespréchs
tiberreicht. Bei einem Netzwerktreffen hingegen iiber-
gibt man gegen Ende des Gesprichs, wenn die Ge-
sprachspartner in Kontakt bleiben wollen, seine Karte.
Die Visitenkarte bedeutet so etwas wie die Identitdt
des Gesprachspartners und sollte darum mit Respekt
behandelt werden. Der Karteninhaber iibergibt seine
Karte, indem er sie an einer oberen Ecke so hilt, dass
sein Gegeniiber die Karte lesen kann.

9 Das Entgegennehmen

Derjenige, der die Karte erhilt, schaut sie einen Mo-
ment lang an und liest zumindest den Namen, die Po-
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sition des Karteninhabers und den Firmennamen. So
pragst du dir leichter den Namen deines Gegeniibers
ein und hast gleich die Information, wer vor dir steht,
und kannst diese im Gespréach fiir dich nutzen.

e Respektvolles Verhalten

Die Visitenkarte ungelesen sofort in der Tasche ver-
schwinden zu lassen, ist respektlos und zeigt Desinte-
resse. Mache niemals in Gegenwart deines Gespréchs-
partners Notizen auf seiner Karte. Gegebenenfalls
kannst du dir nach dem Gesprach auf der Riickseite der

Karte einen Vermerk machen. ]

Autorin: Susanne Beckmann

B

/

Susanne Beckmann ist Business-Knigge-
Trainerin und gibt in Unternehmen {iber
alle Hierarchieebenen hinweg Seminare
iiber moderne Umgangsformen im
Geschaftsleben. Tipps und Informationen
speziell fiir Berufseinsteiger hat sie in
ihrem Buch ,#Benehmen* (ISBN 978-3-
00-053228-3) zusammengefasst.

U4l

.’7/

www.susanne-beckmann.de
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Work-Life-Balance

Kein Platz fiir Hektik und Stress - nimm dir lieber Zeit fur die Juli-
Ausgabe unseres ePapers. Das findest du darin: Balance ist keine
Religion! Ist das "Diktat der Balance" in Wahrheit ein Korsett, das

uns nur mehr Druck schafft? AuRerdem: Mit unserem "Erreichbar-

keitscheck" fallt es dir leichter, eine bewusste Auszeit zu nehmen.
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