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Liebe Leserinnen, liebe Leser,

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

Welchen Nutzen bringt IThnen dieses Buch?

Dieses Buch zeigt Thnen, wie Sie im Technischen Vertrieb

andere iiberzeugen,

den tdglichen Vertriebssituationen gewachsen sind,
Ihre Vertriebsergebnisse verbessern,

Ihr berufliches Ansehen und Thren Einfluss steigern,
Ihre 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 IThre 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 Ihnen 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 Denkanstdf3e realisiere ich:

Seite Denkanstold Verbesserungs-Potenzial umgesetzt bis
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Einleitung

,QGrau is alle Theorie — entscheidend is auf’m Platz!“ Wer kennt ihn
nicht, diesen wunderbaren und oft zitierten Ausspruch von Fuf3ball-
legende Adi Preifller aus den spédten 1970er Jahren? Und wo wir
schon mal dabei sind, bemiihen wir doch gleich noch eine weitere
FuBballweiBheit, diesmal von Manfred Kaltz, seines Zeichens lange
Jahre Rechtsverteidiger beim Hamburger Spielverein und Begriin-
der der erfolgreichen Bananenflanke auf Mittelstiirmerkollege
Horst Hrubesch. Als man ihn in einem Interview fragte, wie er es in
seinem fortgeschrittenen Alter immer noch schaffe, den Jungspun-
den den Ball abzunehmen, antwortete er vielsagend: ,,Erfahrung ist
durch nichts zu ersetzen. Und Recht hat er — oder? Aber was nun,
denn beide Aussagen legen ja eigentlich nahe, dass die Theorie
grundsétzlich nicht viel wert ist, sondern ausschlielich die Praxis
zahlt? Wenn das stimmt, wofiir brauchen wir dann noch ein Buch
iiber sicheres Auftreten im Technischen Vertrieb? Da konnte doch
eigentlich jeder losmarschieren und es als Vertriebler versuchen.
Hat er Erfolg und bringt es auf ordentliche Umsatzzahlen, hat er
sich bewéhrt. Schafft er das nicht, hort er wieder auf und macht et-
was anderes — oder?

Nein, so einfach ist das nicht, und so war das auch sicher nicht ge-
dacht, weder bei Adi Prei3ler noch bei Manni Kaltz. Vielleicht wer-
den die Jiingeren unter den LeserInnen die beiden genannten Per-
sonen nicht kennen oder Sie haben einfach kein Interesse an Ful3-
ball. Aber es geht auch nicht um Fuf3ball, sondern in erster Linie
darum festzustellen, dass jemand, der einen besonders professionel-
len Eindruck macht, ,,mit allen Wassern gewaschen zu sein scheint.
Und das gilt in allen Bereichen, ob das nun der Musikproduzent
Dieter Bohlen ist, der Fernsehkoch Horst Lichter, der Moderator
Ranga Yogeshwa oder der amerikanische Rapper Curtis James
Jackson, alias 50 Cent. Allen ist gemeinsam, Professionalitit fallt
nicht vom Himmel, sondern all diese Leute haben ihre Hausaufga-
ben gemacht. Sie alle werden ganz bestimmt in ihren jungen Jahren
ein breites technisches, theoretisches bzw. strategisches Fundament
erlernt haben. Und sie werden dieses ,,Wissen“ hundert- und tau-
sendfach im Training, bei der Probe oder im Rahmen kleiner priva-
ter Anlédsse ausprobiert und immer wieder verfeinert und systemati-
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siert haben. Und dann werden sie, mit viel Fachwissen und Kompe-
tenz ausgestattet, in der Praxis ihre erlernten Konzepte an realen Si-
tuationen angewendet und durch die wachsende Erfahrung immer
wieder leicht angepasst und optimiert haben. Und das war gemeint:
die grof3e Praxiserfahrung hilft, die erlernte Theorie in der gegebe-
nen realen Situation richtig und erfolgreich anzuwenden. Und so
wird ein Schuh daraus, so sind die beiden Aussagen auch eins zu
eins auf den Technischen Vertrieb iibertragbar.

Am Anfang steht selbstverstidndlich eine fundierte theoretische
Ausbildung. Hierbei handelt es sich im ersten Schritt zumeist um ein
technisches Studium, beispielsweise der Elektrotechnik, des Ma-
schinenbaus, des Wirtschaftsingenieurwesens oder der Luft- und
Raumfahrt. Auch eine passende handwerklich-technische Berufs-
ausbildung wie z. B. der Zerspanungsmechaniker, frither Maschi-
nenschlosser, kann eine sehr geeignete Grundlage darstellen. Im
zweiten Schritt geht es darum, sich die wirtschaftlichen Mechanis-
men des Vertriebs anzueignen, und hier wird es ganz schnell inter-
national, denn Deutschland ist ja bekanntlich in einigen Branchen
seit jeher Exportweltmeister, z. B. im Maschinen- und Anlagenbau.
Zu guter Letzt kommt dann das konkrete Produkt ins Spiel, und im
Technischen Vertrieb haben wir es grundsitzlich mit erkldrungs-
bediirftigen technischen Produkten zu tun, d. h. Teil III der theore-
tischen Ausbildung eines jeden Vertriebsmitarbeiters ist dann die
intensive Auseinandersetzung mit der Funktionsweise und den
technischen Details der Maschinen und Gerite iiber Schaltpline,
technische Beschreibungen, Komponentenlisten, Gebrauchsanwei-
sungen, Fachbiicher, technische Zeichnungen und den personlichen
Austausch, dem Anfassen, dem sprichwortlichen Begreifen des Pro-
duktes in der Herstellungs- oder Produktionsabteilung.

So, und jetzt erst kommt Dirk Preufners mit dem vorliegenden
Buch ins Spiel. Denn was niitzt das ganze theoretische Geriist, was
niitzt das ganze angesammelte Fachwissen, wenn ich die 1 000 KW
nicht auf die Straf3e bringe? Wenn es niemand sehen kann, gar
nichts! Im Technischen Vertrieb kommen néamlich noch zwei weite-
re Komponenten mit auf den Plan, die in keiner Ausbildung erlernt
werden: Zum einen kauft der Kunde nur, wenn Sie als Gespréchs-
partner auf seine Produktanforderungen und -wiinsche eingehen,
und zum zweiten nur, wenn er Thnen Thre fachliche Kompetenz ab-
nimmt. Mit anderen Worten, Sie miissen fachlich wie emotional
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iiberzeugen, nur dann kénnen Sie das Geschift machen. Es geht im
Technischen Vertrieb teilweise um sehr viel Geld, es geht um strate-
gisch richtungsweisende Entscheidungen, die ein Unternehmen in
grofle Schwierigkeiten bringen kénnen, wenn sie falsch getroffen
werden. Daher ist es von immenser Bedeutung, dass der Kunde Ih-
nen vertraut und sich fachlich auf Sie verlassen kann. Die fachlichen
Details zu den Produkten, das ist Ihre Sache, das sind IThre Hausauf-
gaben. Die erste Frage aber, wie Sie das Vertrauen Thres Kunden
gewinnen, sodass Sie ihn wirklich iiberzeugen koénnen, wie Sie es
schaffen, beim Kunden als kompetenter Geschiftspartner akzep-
tiert zu werden, das ist Gegenstand dieses Buchs, das in allen Einzel-
heiten beschreibt, welche Faktoren fiir einen iiberzeugenden Auf-
tritt beim Kunden von Bedeutung sein konnen.

Und einmal mehr geht es hier nicht in erster Linie um fachliches
Know-how, sondern eher um die sogenannten ,,weichen Faktoren*
und damit um ein beachtliches Set an allgemein giiltigen nationalen,
aber auch international spezifischen Spielregeln, die Sie beherr-
schen sollten, um das gewlinschte Ziel zu erreichen. Zentrale The-
men des 1. Buchteils sind Korpersprache, Frage- und Argumenta-
tionstechniken sowie Geschiftskleidung und Etikette in der Ver-
triebspraxis. Dieser Teil behandelt also eher Thre AuBenwirkung
und Ihre Einstellung dazu im Allgemeinen. Im 2. Buchteil liegt der
Focus dann vermehrt auf der praktischen Umsetzung der konkreten
Prisentations- und Vertriebssituation mit allen Unwégbarkeiten,
die dabei auftreten konnen. Dies beinhaltet zum Beispiel auch das
Thema Small Talk, ein nicht zu unterschitzender Aspekt aus dem
Formenkreis der gekonnten Kommunikation und des strategischen
Verhaltens bei Geschéftsterminen. Im 3. Buchteil befindet sich so-
gar noch ein sehr hilfreiches Glossar, das mir das schnelle Nach-
schlagen zu einem Stichwort zu jedem spéteren Zeitpunkt erlaubt.

Als Erweiterung der 1. Auflage wurde bereits fiir die 2. Auflage das
Kapitel ,,Sicheres Auftreten bei der Neukundenakquisition“ aufge-
nommen. Bekannt aus der 1. und 2. Auflage sind ebenfalls schon die
vielen praktischen Beispiele, Praxistipps und Erfahrungsberichte zu
den jeweils beschriebenen Situationen, die den Autor als erfahre-
nen Vertreter seines Fachs kennzeichnen und das Buch deutlich
iiber den Status einer theoretischen Abhandlung erheben. Doch der
entscheidende Unterscheid und der grof3e Wert der 3. Auflage ge-
geniiber der 2. liegt sicherlich in der zusitzlichen Aufnahme von In-
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terviews mit erfahrenen Fiihrungskréften aus verschiedenen Unter-
nehmen und Branchen. Alle Interviewgeber halten verantwortungs-
volle Schaltpositionen in ihren Unternehmen, deren Steuerung ent-
scheidend fiir den Unternehmenserfolg ist, und alle haben dieselben
15 Fragen im Interview erhalten. Durch ihre Antworten entstand
somit ein einzigartiges Praxis-Dokument iiber die verschiedenen
Faktoren von Vertriebserfolg, die Sichtbarmachung von Fachkom-
petenz, die Professionalitidt im Umgang mit Kunden, die Kommuni-
kation und Zusammenarbeit zwischen Vertriebsmitarbeitern und
Kunden, aber auch iiber hiufige Fehler und die Optimierungspo-
tenziale in der Vertriebsorganisation der Unternehmen. ,,Sicher
auftreten im Technischen Vertrieb® besticht durch seine hohe Pra-
xistauglichkeit, denn es gelingt dem Autor auf hervorragende Art
und Weise, die eher weicheren Etikette-Themen mit den eher hirte-
ren Vertriebsstrategien so zu verweben, dass ein wirklich niitzliches
und lesenswertes Buch dabei entstanden ist, und das nicht nur fiir
Ingenieure.

Und so schlieB3t sich der Kreis und wir kommen wieder zuriick zum
Anfang dieses Kapitels: ,,Erfahrung ist durch nichts zu ersetzen.“
Oder? In diesem Fall doch. Lesen Sie dieses Buch, eignen Sie sich
die notwendigen Spielregeln fiir Thren personlichen Einsatz im
Technischen Vertrieb an und lernen Sie tiber die Erfahrungsberich-
te von Branchenprofis. Das Buch ersetzt vielleicht nicht Ihre eige-
nen Erfahrungen, aber es verkiirzt mit Sicherheit IThre Lernkurve
und gibt Ihnen wertvolle Hinweise auf Threm Weg zum Erfolg.

Dr. Norbert Lohan
VDI Verlag, Diisseldorf
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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 aullen etwas
vernachléssigt aus. Kaum in der Kabine angekommen, registrieren
Sie durchgesessene Sitze. Die Sauberkeit l4dsst 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 auf3en, 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 [hrem Auftreten im Kundenkontakt.
Thre Fachkompetenz ist bei der Kontaktaufnahme mit neuen Kun-
den, in Prisentationen oder Verhandlungen nicht direkt sichtbar.

Sie kennen die Regel: Der erste Eindruck ist entscheidend! Durch
Ihr Auftreten und Ihre Sprache konnen Sie spéiter andere von Ihrer
Kompetenz iiberzeugen. Doch dafiir miissen Sie es erst einmal
schaffen, zu Wort zu kommen. Entscheiden Sie selbst: Wie sind Sie
bisher dabei vorgegangen, Thre Kompetenz sichtbar zu machen?
Wie Airline A oder Airline B?
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Es fallt immer wieder auf, dass die Au3enwirkung gerade von Inge-
nieuren im Vertrieb vieles zu wiinschen {iibrig ldsst. Ein Manko ist
besonders augenfillig: Ingenieuren fehlt es oft an sicherem Auftre-
ten. Das soll kein Vorwurf sein; es ist nur bedauerlich, dass sich In-
genieure selbst — und damit auch ihr Produkt — hiufig schlecht ,,ver-
kaufen*®.

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

Dieses Buch habe ich speziell fiir Ingenieure verfasst. Aber auch
alle anderen Professionals im Technischen Vertrieb sind selbstver-
stdndlich eingeladen, das Buch fiir ihren Erfolg zu nutzen. Mit je-
dem einzelnen Kapitel mochte ich Sie dazu einladen, iiber Thr Auf-
treten und Thre Redegewandtheit nachzudenken und somit Ihre
vorhandenen Féhigkeiten weiter auszubauen. Es ist eine praxisnahe
Anleitung, die IThnen Moglichkeiten aufzeigt, Ihr Auftreten zu ver-
bessern und Thre Kompetenz sichtbarer zu machen. Professionelles
Auftreten kann hdufig mit wenig Aufwand verbessert werden, so
dass Sie sowohl geschéftlich als auch personlich von dieser Veridnde-
rung profitieren. Die vorliegende 3. Auflage wurde um ausfiihrliche
Experteninterviews erginzt. Sie geben Einblick in den Vertriebsall-
tag und Sie erfahren mit hochster Expertise, worauf es wirklich an-
kommt.

Wenn im folgenden Text von Managern, Geschéiftspartnern 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 ich vom Ingenieur spreche, fiithlen Sie
sich auch als technischer Vertriebsprofi aus einer anderen Fachdis-
ziplin angesprochen. 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 Ihnen
Ihr Dirk PreuBBners

Miinchen, im September 2011
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Teil |

Erfolgsfaktoren fiir lhr sicheres
Auftreten




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 erfiillt sein miissen, um in Vertriebs-
situationen sicher aufzutreten. Zahlreiche Beispiele aus der
Praxis veranschaulichen, welchen Einfluss Ihr Auftreten auf
Ihre 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 Unternehmen, 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 Grof3e 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 ausschlielich 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 beeintridchtigen. Genauso wie dieses
Fahrzeug iiberzeugen Sie nicht nur durch Thre Fachkenntnis — Thre
,Leistungsdaten* —, sondern auch durch ein professionelles, siche-
res Auftreten.
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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 Gespréichspartner 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 koénnen nur die we-
nigsten Ingenieure. Wihrend des Studiums bekommt ein angehen-
der Ingenieur fast ausschlieBlich fachliches Wissen vermittelt. Oder
wurde Thnen wihrend Ihrer Ausbildung etwas iiber Auftreten, Er-
scheinung, Fremdbild und verborgene Kundenbediirfnisse beige-
bracht?

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

Voraussetzungen fiir Ihr sicheres Auftreten

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

Voraussetzung fiir Ihr sicheres Auftreten im Vertrieb ist, dass Sie

fachlich kompetent sind,

ausgeglichen sind,

authentisch sind,

die Spielregeln Ihrer Branche beriicksichtigen.
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Fachliche Kompetenz

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

Ausgeglichenheit

Grundlage Ihres erfolgreichen Auftretens ist Ihre Gesundheit. Phy-
sische und psychische Stabilitét bilden somit das Fundament. Ihr so-
ziales Umfeld — Beruf, Familie und Freunde — bildet die tragenden
Sdulen IThrer Personlichkeit und ist Voraussetzung fiir Ihr 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 zusétzlich zur Basis Gesundheit die Sdulen Beruf, Familie
und Freunde intakt sind, konnen sie das Selbstwertgefiihl tragen, auf
dem letztlich Ihr sicheres Auftreten beruht. Nur so werden Sie lang-
fristig liberzeugen. Achten Sie darauf, dass Sie eine Ausgewogen-
heit zwischen Beruf, Familie und Freunden erreichen, da ansonsten
die Stabilitit Threr tragenden Konstruktion nicht mehr gewihrleis-
tet wére.
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