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Liebe Leserinnen, liebe Leser,

fachliche Kompetenz allein reicht heute nicht mehr aus, um Kunden
und Geschiftspartner zu liberzeugen. Erst durch Ihr sicheres Auf-
treten bekommen Sie Gelegenheit, Ihre Fachkompetenz unter Be-
weis zu stellen.

Welchen Nutzen bringt Ihnen dieses Buch?

Dieses Buch zeigt Thnen, wie Sie im Technischen Vertrieb

andere iiberzeugen,

den tédglichen Vertriebssituationen gewachsen sind,
Thre Vertriebsergebnisse verbessern,

Ihr berufliches Ansehen und Ihren Einfluss steigern,
Thre personlichen Ziele erreichen,

mehr Sympathie gewinnen.

Wie setzen Sie die Inhalte dieses Buches in die Praxis
um?

Uberfliegen Sie jedes Kapitel erst einmal, bevor Sie es lesen. So
erhalten Sie einen Uberblick iiber die fiir Sie besonders wichti-
gen Inhalte.

Machen Sie zwischen den Kapiteln ofter eine Pause und reflek-
tieren Sie das gerade Gelesene.

Vergleichen Sie das Beschriebene mit Threr beruflichen Situa-
tion.

Beschreiben Sie anderen Personen einige Kernaussagen, die Sie
in diesem Buch gelesen haben, und diskutieren Sie diese ge-
meinsam mit ihnen. Setzen Sie sich mit den Themen auseinan-
der.

Uberpriifen Sie Ihre Umsetzungserfolge. Fertigen Sie sich eine
Liste an, in der Sie eintragen, wann Sie Neues ausprobiert oder
Verbesserungen realisiert haben.

Welchen Nutzen bringt Ihnen dieses Buch? 7



Auf Thre Umsetzung kommt es an! Den grof3ten Nutzen ziehen Sie
aus diesem Buch, wenn Sie wiahrend des Lesens die Abschnitte mar-
kieren, die Thnen besonders wichtig sind. Suchen Sie sich von den
markierten Abschnitten drei heraus, deren Inhalte Sie umsetzen
mochten, und tragen Sie diese in die unten stehende Tabelle ein. Er-
weitern Sie die Tabelle erst, wenn Sie Thre ,, Top 3 realisiert haben.
Auf diese Weise sehen Sie, dass sich etwas ,,bewegt“, und werden
motiviert, weitere Verbesserungen erreichen zu wollen.

Diese drei Denkanstof3e realisiere ich:

Seite Denkanstol3 Verbesserungs-Potenzial umgesetzt bis
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Vorwort

Stellen Sie sich vor, Sie sitzen in der Lounge am Flughafen und war-
ten auf das Signal zum Boarding. Sie betrachten die Maschine, in die
Sie gleich einsteigen werden. Das Flugzeug sieht von auflen etwas
vernachléssigt aus. Kaum in der Kabine angekommen, registrieren
Sie durchgesessene Sitze. Die Sauberkeit ldsst auch zu wiinschen
iibrig. Dennoch — dieses Flugzeug wird, wie Sie auf Nachfrage bei
der Besatzung erfahren, regelméfig gewartet und ist in einem tech-
nisch einwandfreien Zustand.

Zwei Tage spiter fliegen Sie mit einer anderen Airline. Sie sehen
schon von auflen, dass es sich um ein Top-Fluggerit handelt. Innen
treffen Sie auf zeitgeméfBes Design und rund um Thren Sitz ist es so
sauber, als wiren Sie unter den Passagieren, die den Jungfernflug
erleben diirfen.

Welche Airline empfehlen Sie weiter? Welcher Airline trauen Sie in
Bezug auf Sicherheit und Professionalitdt mehr zu? Wahrscheinlich
werden Sie auf beide Fragen antworten: Airline B. Aber warum?
Obwohl Sie keine Beweise fiir einen konkreten technischen Mangel
bei Airline A finden, der die Flugsicherheit beintrachtigen konnte,
lassen Sie sich von Ihren ersten Eindriicken bei der Empfehlung lei-
ten: Airline A ist schlechter als Airline B. IThre Einschitzung basiert
auf Ihrer Wahrnehmung des duBerlichen Erscheinungsbildes beider
Fluggesellschaften. Obwohl diese AuBerlichkeiten fiir die Funk-
tionstiichtigkeit des Flugzeugs vollig unwesentlich sind, trauen Sie
Airline B mehr Kompetenz zu. Wir konnen auch von ,,virtuellem
Nutzen* sprechen, der durch ein sauberes, professionelles Erschei-
nungsbild generiert und Thnen, dem Kunden, somit sichtbar ge-
macht wird.

Ebenso verhilt es sich mit Ihrem Auftreten als Ingenieur. Ihre
Fachkompetenz ist bei der Kontaktaufnahme mit neuen Kunden, in
Priasentationen oder Verhandlungen nicht direkt sichtbar.

Sie kennen die Regel: Der erste Eindruck ist entscheidend! Durch
Ihr Auftreten und Ihre Sprache konnen Sie spiter andere von Ihrer
Kompetenz iiberzeugen. Doch dafiir miissen Sie es erst einmal
schaffen, zu Wort zu kommen. Entscheiden Sie selbst: Wie sind Sie
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bisher dabei vorgegangen, Thre Kompetenz sichtbar zu machen?
Wie Airline A oder Airline B?

Es fillt immer wieder auf, dass die Aulenwirkung von Ingenieuren
im Vertrieb vieles zu wiinschen iibrig l4sst. Ein Manko ist besonders
augenfillig: Ingenieuren fehlt es oft an sicherem Auftreten. Das soll
kein Vorwurf sein; es ist nur bedauerlich, dass sich Ingenieure selbst
— und damit auch ihr Produkt — hiufig schlecht ,,verkaufen®.

Mit diesem Buch mochte ich Thnen meine internationalen Erfahrun-
gen zu diesem Thema nutzbar machen und Ihnen zahlreiche Denk-
anstoBBe geben. Mein Ziel ist es, Ihr vertriebsrelevantes Auftreten
und die damit verbundene Kommunikation zu verbessern.

Dieses Buch habe ich speziell fiir Ingenieure verfasst. Mit jedem
einzelnen Kapitel mochte ich Sie, als Ingenieur im Vertrieb, dazu
einladen, tiber Thr Auftreten und Ihre Redegewandtheit nachzu-
denken und somit Ihre vorhandenen Féhigkeiten weiter auszubau-
en. Es ist eine praxisnahe Anleitung, die Thnen Moglichkeiten auf-
zeigt, Thr Auftreten zu verbessern und Ihre Kompetenz sichtbarer
zu machen. Professionelles Auftreten kann hiufig mit wenig Auf-
wand verbessert werden, so dass Sie sowohl geschiftlich als auch
personlich von dieser Verdnderung profitieren. Die vorliegende
2. Auflage wurde um ein neues Kapitel ergénzt. Hierin erfahren Sie,
wie Sie bei der Neukundenakquisition planvoll und strukturiert vor-
gehen und das volle Programm der Akquise-Skala ausspielen.

Wenn im folgenden Text von Managern, Geschiftspartnern etc. die
Rede ist, so ist damit immer auch die Kollegin gemeint. Um Thnen
das Lesen zu erleichtern, habe ich einheitlich ein grammatikalisches
Geschlecht verwendet. Wenn im folgenden Text von Produkt die
Rede ist, so ist damit auch ein System bzw. eine Anlage oder Dienst-
leistung gemeint. Die in den Beispielen genannten Namen und Orte
sind fiktiv. Ahnlichkeiten mit Personen sind rein zufillig.

Viele neue Eindriicke und sicheres Auftreten wiinscht IThnen

Thr Dirk PreuBners

Miinchen im Januar 2009
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1. Kompetenz sichtbar machen

Was Sie in diesem Kapitel erwartet

Dieses Kapitel zeigt lhnen, warum Fachwissen allein nicht
ausreicht, um beruflich erfolgreich zu sein. Sie erfahren, wel-
che Voraussetzungen erflllt sein missen, um in Vertriebs-
situationen sicher aufzutreten. Zahlreiche Beispiele aus der
Praxis veranschaulichen, welchen Einfluss lhr Auftreten auf
lhre Vertriebsziele haben kann.

Fachwissen allein reicht nicht aus

Die Verpackung ist genauso wichtig wie der Inhalt. Eine anspre-
chende, professionelle Verpackung eines Produktes sendet Bot-
schaften, die das Unterbewusste in etwa so deutet: Das Produkt ist
einwandfrei, mit diesem Produkt werde ich keine Probleme haben,
es birgt keinerlei Risiken.

Ihre Verpackung als Ingenieur ist das sichere Auftreten. Ihre Kun-
den iibertragen das professionelle Auftreten nicht nur auf die Per-
son, sondern indirekt auch auf das Unternechmen, das Produkt oder
die zu erbringende Leistung.

Wenn in einem Auto ein V8 Motor mit 6 750 cm3 Hubraum einge-
baut ist, dann stellen wir uns vor, wie die Kolben von der Gréfe ei-
ner Konservendose dort fiir den Antrieb arbeiten. Doch erst wenn
wir die Zusatzinformation bekommen, dass es sich um einen Rolls-
Royce handelt, baut sich in unserem Kopf ein Bild auf: Aussehen,
Qualitdt, Zuverldssigkeit, Image, Marktwert etc. Das Fahrzeug
iiberzeugt nicht ausschlieBlich durch seine Leistungsdaten, sondern
auch durch seine Optik. Ein Kratzer an der Tiir, eine Beule im Kot-
fliigel oder storende Nebengerdusche beim Fahren wiirden den Ge-
samteindruck des Fahrzeugs beeintriachtigen. Genauso wie dieses
Fahrzeug iiberzeugen Sie nicht nur durch Thre Fachkenntnis — Thre
»Leistungsdaten* —, sondern auch durch ein professionelles, siche-
res Auftreten.

Fachwissen allein reicht nicht aus 17



Machen Sie lhre Kompetenz sichtbar!

Ingenieure sind in der Regel fachlich sehr gut ausgebildet und den-
ken logisch und strukturiert. Die meisten sind ,,0-1-Denker®, die
sich auf die notwendigen fachlichen Themen konzentrieren, um ihre
Vertriebsziele zu erreichen. Diese positiven Eigenschaften allein
reichen jedoch heute nicht mehr aus, um Gespréachspartner zu iiber-
zeugen und hochwertige technische Produkte zu vertreiben. Erst
mit der Formel fachliche Kompetenz plus sicheres Auftreten erlangt
man als Ingenieur im technischen Vertrieb Zugang zu seinen Kun-
den. Nur damit bekommt der Ingenieur Gelegenheit, den Nutzen
seines Produktes zu erldutern und Vertriebserfolge zu erzielen.

Sich selbst und ihr Produkt gut verkaufen, das konnen nur die we-
nigsten Ingenieure. Wéhrend des Studiums bekommt ein angehen-
der Ingenieur fast ausschlielich fachliches Wissen vermittelt. Oder
wurde Thnen wéhrend Threr Ausbildung etwas iiber Auftreten, Er-
scheinung, Fremdbild und verborgene Kundenbediirfnisse beige-
bracht?

Sie mussen sich nicht verbiegen, um sicher aufzutreten, aber
Sie kdonnen auch nicht erwarten, dass man lhre Kompetenz
erahnt.

Voraussetzungen fiir Thr sicheres Auftreten

Mit den Voraussetzungen fiir ein sicheres Auftreten verhilt es sich
wie mit einem Hemd, das Sie zuknopfen wollen. Wenn Sie mit dem
Zuknopfen nicht richtig beginnen, wird es oben am Kragen nicht
passen.

Voraussetzung fiir Thr sicheres Auftreten im Vertrieb ist, dass Sie

fachlich kompetent sind,

ausgeglichen sind,

authentisch sind,

die Spielregeln Threr Branche beriicksichtigen.
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Fachliche Kompetenz

Die fachliche Kompetenz ist dank Threr guten technischen Ausbil-
dung in der Regel gegeben. Produkt- oder branchenspezifische
Kenntnisse und Féahigkeiten konnen Sie sich aufgrund dieser soli-
den und schwerpunktiibergreifenden Kompetenz schnell aneignen.

Ausgeglichenheit

Grundlage Thres erfolgreichen Auftretens ist Ihre Gesundheit. Phy-
sische und psychische Stabilitédt bilden somit das Fundament. Ihr so-
ziales Umfeld — Beruf, Familie und Freunde - bildet die tragenden
Sdulen Threr Personlichkeit und ist Voraussetzung fiir Thr Selbst-
wertgefiihl, auf dem Ihr sicheres Auftreten basiert. Die folgende
Abbildung gibt einen Uberblick.

Sicheres Auftreten

Selbstwertgefuhl

Beruf Familie Freunde

Gesundheit

Abbildung 1: Aufbau des sicheren Auftretens

Nur wenn zusitzlich zur Basis Gesundheit die Sdulen Beruf, Familie
und Freunde intakt sind, konnen sie das Selbstwertgefiihl tragen, auf
dem letztlich Thr sicheres Auftreten beruht. Nur so werden Sie lang-
fristig iiberzeugen. Achten Sie darauf, dass Sie eine Ausgewogen-
heit zwischen Beruf, Familie und Freunden erreichen, da ansonsten
die Stabilitédt Ihrer tragenden Konstruktion nicht mehr gewihrleis-
tet wére.
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Authentizitit

Ein Seminarteilnehmer erzdhlte mir von einem Gespréach mit sei-
nem Chef, bei dem er seinem Vorgesetzten sagte, er héitte ein Pro-
blem mit den Inhalten der geplanten Kundenprésentation. Darauf
sein Chef: ,,Sie haben kein Problem mit den Inhalten der Prisenta-
tion, sondern mit IThrem Leben.“ In diesem Fall hatte der Chef lei-
der Recht. Warum? Der Teilnehmer engagierte sich stark im Beruf,
eine 70-Stunden-Woche war fiir ihn Routine. Zwangslaufig blieb
wenig Zeit fiir eine ausgleichende Freizeitgestaltung oder fiir Bezie-
hungen - es fehlte also an Sozialkontakten. Dadurch war sein
Selbstwertgefiihl angegriffen. Seine Ausstrahlung deckte sich nicht
mehr mit seinem Verhalten. Seine Authentizitdt schwand.

Lassen Sie mich an dieser Stelle kurz erldutern, was wir unter Au-
thentizitit zu verstehen haben: Authentizitiat hei3t Echtheit, Zuver-
lassigkeit und Glaubwiirdigkeit. Das heiB3t, das gesprochene Wort
stimmt mit dem Auftreten eines Menschen iiberein. Bezogen auf
Ihr Auftreten als Ingenieur: Wenn Ihr dulerer Eindruck mit IThrem
Denken, Ihrer Sprache und IThrem Handeln iibereinstimmt, sind Sie
authentisch.

Vermeiden Sie es, perfekt aufzutreten. Perfektion stof3t ab. Sicheres
Auftreten heil3t nicht, perfekt zu sein. Seien Sie so, wie Sie sind,
aber beriicksichtigen Sie die Spielregeln Ihrer Branche.

Die Spielregeln Ihrer Branche

Jede Branche hat bestimmte Spielregeln. Nehmen wir beispielswei-
se die Regeln fiir die Geschéftskleidung. Ingenieure tragen Anziige,
jedoch selten Dreiteiler wie ein Bankangestellter. Hier ist Anpas-
sung gefragt. Die Kleidung, die Sie im Beruf tragen, sollte auf Ihre
Branche abgestimmt sein. Hierfiir sind besondere Spielregeln nétig,
um sicher aufzutreten.

Je starker Sie von lhren Kenntnissen, Fahigkeiten und Ihrem
Tun Uberzeugt sind und wissen, dass diese den Erwartungen
entsprechen, desto sicherer treten Sie auf.
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Im Folgenden mochte ich Thnen zwei Beispiele aus der Praxis ndher
bringen, um die Notwendigkeit professionellen Auftretens im Ver-
trieb stdrker zu untermauern.

Beispiel

Ein Kunde verriet mir abends bei einem Bier, worauf er ach-
tet, wenn er mit Vertriebsingenieuren verhandelt: Er sagte:
L,Einer, der mit Kugelschreiber Veranderungen auf seiner Visi-
tenkarte vornimmt, der nimmt es nicht so genau mit der Pro-
fessionalitat. Und eine Firma, die solche Leute im Vertrieb
hat, handelt genauso unprofessionell bei ihren Produkten.
Das Risiko ist mir zu grof3.”

Sie sehen, hier geht es nicht um fachliche Kompetenz. Hier geht es
um einen Eindruck auf auBerfachlichem Gebiet, der auf fachliche
Gebiete iibertragen wird.

Beispiel

Der Vertriebsleiter eines renommierten deutschen Unterneh-
mens der Feinmechanik besuchte gemeinsam mit einem sei-
ner Vertriebsingenieure ein Unternehmen, das Getrankeauto-
maten herstellt. Die beiden Vertriebsmitarbeiter hatten ihre
Hausaufgaben gemacht: Durch eine kundenspezifische LO-
sung und ihren bisherigen professionellen Auftritt erreichten
sie die Endverhandlung des Auftrags.

Das Gesprach verlief positiv und nach zwei Stunden waren
alle vertragsrelevanten Punkte geklart. Der Einkaufer wollte
den Vertrag nur noch von der Geschaftsfiihrung unterschrei-
ben lassen und ihn dann zur Gegenunterschrift an den Ver-
triebsleiter schicken. Die Vertriebsmitarbeiter stimmten zu,
verabschiedeten sich. Der Einkaufer blieb in seinem Biiro und
die beiden Vertriebsmitarbeiter machten sich auf den Weg zu
ihrem Fahrzeug, das sie vor dem Gebaude geparkt hatten.
Schon im Hausflur begann der Vertriebsleiter von einer lusti-
gen Feier zu erzahlen. Wahrend die beiden so gut gelaunt
Uber den Hof zu ihrem Auto gingen, sah der Einkaufer aus
dem Fenster heraus zwei frohlich lachende Vertriebsmitarbei-
ter auf dem Weg zu ihrem Auto.
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