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70 Tage lang ist Michael Spindeleger jetzt
als Vizekanzler im Amt. Zeit, eine kleine
Zwischenbilanz zu ziehen. Bezeichnend:
Spindeleggers Kritik am ,zu bléd und zu
feig”-Ausbruch von Erste Group-General
Andreas Treichl: ,Aus meiner Sicht ist
das eine Diktion, die man tiberdenken
muss”, formulierte Spindelegger seine
Replik. Man miisse mit Treichl darii-
ber reden, denn ,das zeigt ja von einer
tiefen emotionalen Betroffenheit — und
ich werde das Gespréach suchen”. Auch
das ist eine Diktion, die er tiberdenken
sollte. Es gilt in manchen Kreisen nicht
als demonstratives Zeichen von Leader-
ship, sich jemandem, der einen quasi als
hirnlos und zaghaft hinstellt, in Form
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Positionierung im
politischen Vakuum

Die Hunderttagefrist des Vizekanzlers
ist zu zwei Dritteln verstrichen. Zeit fur
eine zahnlos formulierte Zwischenbilanz.
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die Kritik der steirischen OVP an der
Bundespartei. ,Ein politisches Vakuum”
— diesem Befund stimme er zu. Es kdnne
namlich nicht sein, ,dass wir diskutie-
ren, ob Schiiler mit zwei oder drei Fleck
im Zeugnis aufsteigen dirfen, wah-
rend sich Europa gerade in einer Kri-
se befindet”. Apropos: Das griechische
Parlament hat mit seiner Zustimmung
zu einem drastischen Sparpaket eine
drohende Staatspleite vorerst abge-
wendet. Die Entscheidung 16ste welt-
weit Erleichterung und in Athen heftige
StraBenschlachten aus. Auch bei uns
ist eine Entscheidung gefallen: zwei
Fleck, nur in Ausnahmeféllen drei. Dies-
mal schlieen wir in ,demonstrativer

einer hoflichen rhetorischen Spiral-
bewegung zu ndhern. Dass der steirische
OVP-Chef und Landeshauptmannstell-
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Gelassenheit” mit dem spétlateinischen
Motto des Spindeleggerschen Kreuz-
ritterordens: Deus lo vult! Gott will es!

vertreter Hermann Schiitzenhoéfer in
einem Kurier-Interview erklérte, die
OVP sei nirgendwo Themenfiihrer,
Spindelegger miisse Kanten zeigen und
Positionen vorgeben, hat denn auch die
Beziehung zwischen Bundes- und Lan-
despartei nachhaltig beeintrédchtigt.
Zur Arbeit in der Bundesregierung

kiindigte Spindelegger an, nicht ,strei-
ten” zu wollen, ,aber auch nicht ku-
scheln”. Tja, nicht streiten, nicht ku-
scheln. Faymann ldsst griien; auch
der Kanzler hat sich bis dato nur ein
einziges Mal in eine gewisse angrif-
fige Schérfe verrannt — und da ging es
in einem Stellvertreterkrieg, den seine

PR-Dame fiihrte, gegen die Enten am
Bodensee. Harmonielehre ist unter an-
derem die Anleitung zur fehlerfreien
Handhabung von Klangverbindungen.
Aber auch in der Mehrstimmigkeit gédbe
es Zusammenklang ... ,Die haben recht”,
sagte am Mittwoch der Wiener Natio-
nalratsabgeordnete Ferry Maier iiber

Ja, wahrscheinlich eh.
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Gastkommentar Warum verkaufen langst auch fuhren bedeutet

Fuhr mich zum Kauf,
sO wie ich’s brauch

Anleitung zum Regelbrechen Schon mal einem Uberalpha als Gespriachspartner gegeniiber
gesessen? Einem, der stundenlang tiber sich selbst redet und kaum bereit ist, das Heft aus
der Hand zu geben? Mithsam? Gut. Dann stellen wir uns jetzt mal dieselbe Situation vor,
nur, dass an Threr Stelle ein AuSendienst-Verkaufer sitzt, dessen Zeit- und Energiebudget
eingeschrénkt ist. Ein Guter erkennt die Botschaft, schenkt dem Leader-Tier zuerst die
Biihne, die es einfordert, kratzt dann aber zum richtigen Zeitpunkt die Kurve und fithrt
zum eigentlichen Zweck des Treffens. Womit wir schon beim Thema sind: dem Fiihren,
ohne das der Zug hier geradewegs ins Nirgendwo fahrt.

Denn: Alleine mit dem Anwenden der x-ten, noch so
vergoldeten Verkaufsregel kommt in diese Situation — wie
auch in Dutzende andere — null Bewegung. Wer das Spiel
zwischen Fiithren und Gefiihrtwerden nicht beherrscht,
wird iiber das Warming-up nicht hinauskommen, das ihn
iiberhaupt erst in Phase eins eines Verkaufsgespréichs
fithrt. Nichtsdestotrotz ist die Aneignung einzelner Fiih-
rungsskills noch immer so weit vom klassischen Verkaufs-
training entfernt wie die Sonne von der Erde.

Dabei hat ein Vertriebler Unglaubliches zu leisten, das
ihm genau solche Qualitdten abverlangt. Lassen Sie mich
deshalb an dieser Stelle durchaus provokant festhalten:
Die Fertigkeiten, die einen Verkaufsprofi ausmachen, sind
nicht weit von jenen einer guten Fithrungskraft entfernt.

ZITAT DES TAGES

Kurt Tucholsky, dt. Journalist
und Schriftsteller

Jede Wirtschaft
beruht auf dem
Kredit-System, das
heifdt auf der irr-
timlichen Annah-
me, der andere wer-
de gepumptes Geld
zuruckzahlen.
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,Nicht umsonst heif3t
es seit jeher, dieses
oder jenes hat zum
Kauf geftihrt. Was wird
das wohl eher sein:
Das Beherrschen der
x-ten goldenen Ver-

HEUTE IM Passende Fithrungsskills fiir Verkaufer? Ja, bitte kansregel oder eine
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Grundhaltung: ehr-

Nehmen wir etwa die Wertschédtzung, die ich anderen
Menschen entgegenbringe. In der Fithrungsarbeit ermog-
licht sie, Menschen iiberhaupt erst zu einem Engagement
zu bewegen. Im Verkaufsgespréach fiithrt die damit einher-
gehende Vertrauensbasis dazu, dass der Gesprachspartner
sich 6ffnet und Informationen preisgibt, die
sonst im Verborgenen blieben. Und: Nein,
das gern gelehrte aktive Zuhoren ist kein Ersatz dafiir — weil es, obwohl

eine wichtige Fertigkeit, hdufig zum mechanischen Vorgang mutiert.
Denn es fehlt oft die richtige Grundhaltung: Ehrliches Interesse. Das
im Ubrigen alle (manipulativen) Edelmetall-Verkaufsregeln auf einmal
ersetzt. Ein Verkaufsprofi braucht es, um die Situation seines Gegen-
uibers zu verstehen, die ihn zu konkreten Losungsangeboten fiihrt.
Entwickelt eine Fithrungskraft ehrliches Interesse an ihren Mitar-
beitern, und zwar tiber ihr Tatigkeitsfeld hinaus, erkennt sie
nicht nur frithzeitig Probleme; es kann auch Loyalitat und
emotionale Bindung entstehen. Und die ist hier wie da
—némlich auch in der Kundenbeziehung — kein Fehler.
Die Schlussfolgerung aus dem bisher Gesagten: Sollen
AuBendienstverkdufer mit ihren Kunden auf gleicher
Augenhohe kommunizieren kénnen, brauchen sie allem
voran soziale Fertigkeiten, die man bisher nur Fiihrungs-
kraften zugeschrieben hat. Wie kommen sie dazu? Indem
vertriebsorientierte Unternehmen ihre bisherigen, sich
jahrlich wiederholenden, 1angst langweiligen Standard-Ver-
kaufstrainings hinter sich lassen. Und in Sachen Verkdufer-
Entwicklung in eine neue Ara aufbrechen.

liches Interesse."

~Marketing
ist wie Porno-
grafie. Eine
ununterbro-

“48 chene Abfolge
von Nummern.”

CYROS ZORRIASATAYNI
BESSER FUHREN & VERKAUFEN
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CHRISTIAN BLUMELHUBER, : Vit
PROFESSOR FUR EURO-
MARKETING, UNIVERSITAT
BRUSSEL, S. 42
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,Wenn Sie
Spanisch
lernen wol-
A= A len, sind
AN Sie bei

uns falsch.”

ANDREAS LETTO, VICE PRE-
SIDENT BUSINESS DEVELOP-
MENT & SOLUTIONS BEI ACS
IN BARCELONA (WO SIEBEN
SPRACHEN GESPROCHEN WER-
DEN, ANM.), S. 44

Cyros Zorriasatayni veranstaltet Trainings, Flihrungs- und Verkaufs-
lehrgange und ist Griinder von besser filhren & verkaufen;
www.xing.com/profile/Cyros_Zorriasatayni, office@steilbergauf.at

Die Gastkommentare geben die Meinung des Verfassers wieder.
Wir behalten uns das Recht auf Kiirzung vor.
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