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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 blöd und zu 
feig“-Ausbruch von Erste Group-General 
Andreas Treichl: „Aus meiner Sicht ist 
das eine Diktion, die man überdenken 
muss“, formulierte Spindelegger seine 
Replik. Man müsse mit Treichl darü-
ber reden, denn „das zeigt ja von einer 
tiefen emotionalen Betroffenheit – und 
ich werde das Gespräch suchen“. Auch 
das ist eine Diktion, die er überdenken 
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 
einer höflichen rhetorischen Spiral- 
bewegung zu nähern. Dass der steirische 
ÖVP-Chef und Landeshauptmannstell-
vertreter Hermann Schützenhöfer in 
einem Kurier-Interview erklärte, die 
ÖVP sei nirgendwo Themenführer, 
Spindelegger müsse Kanten zeigen und 
Positionen vorgeben, hat denn auch die 
Beziehung zwischen Bundes- und Lan-
despartei nachhaltig beeinträchtigt.

Zur Arbeit in der Bundesregierung 

kündigte Spindelegger an, nicht „strei-
ten“ zu wollen, „aber auch nicht ku-
scheln“. Tja, nicht streiten, nicht ku-
scheln. Faymann lässt grüßen; auch 
der Kanzler hat sich bis dato nur ein 
einziges Mal in eine gewisse angrif-
fige Schärfe verrannt – und da ging es 
in einem Stellvertreterkrieg, den seine 

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

die Kritik der steirischen ÖVP an der 
Bundespartei. „Ein politisches Vakuum“ 
– diesem Befund stimme er zu. Es könne 
nämlich nicht sein, „dass wir diskutie-
ren, ob Schüler mit zwei oder drei Fleck 
im Zeugnis aufsteigen dürfen, wäh-
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 löste welt-
weit Erleichterung und in Athen heftige 
Straßenschlachten aus. Auch bei uns 
ist eine Entscheidung  gefallen: zwei 
Fleck, nur in Ausnahmefällen drei. Dies-
mal schließen wir in „demonstrativer  
Gelassenheit“ mit dem spätlateinischen 
Motto des Spindeleggerschen Kreuz-
ritterordens: Deus lo vult! Gott will es!  
Ja, wahrscheinlich eh.
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Positionierung im 
politischen Vakuum

Die Hunderttagefrist des Vizekanzlers  
ist zu zwei Dritteln verstrichen. Zeit für  

eine zahnlos formulierte Zwischenbilanz.
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Jede Wirtschaft 
beruht auf dem 

Kredit-System, das 
heißt auf der irr-
tümlichen Annah-

me, der andere wer-
de gepumptes Geld 

zurückzahlen.
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„Marketing 
ist wie Porno-
grafie. Eine 
ununterbro-
chene Abfolge 

von Nummern.“

Christian Blümelhuber, 
Professor für Euro­
marketing, Universität 
brüssel, S. 42

„Wenn Sie 
Spanisch 
lernen wol-
len, sind  
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
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Gastkommentar Warum verkaufen längst auch führen bedeutet 

Führ mich zum Kauf, 
so wie ich’s brauch
Anleitung zum Regelbrechen Schon mal einem Überalpha als Gesprächspartner gegenüber 
gesessen? Einem, der stundenlang über sich selbst redet und kaum bereit ist, das Heft aus 
der Hand zu geben? Mühsam? Gut. Dann stellen wir uns jetzt mal dieselbe Situation vor, 
nur, dass an Ihrer Stelle ein Außendienst-Verkäufer sitzt, dessen Zeit- und Energiebudget 
eingeschränkt ist. Ein Guter erkennt die Botschaft, schenkt dem Leader-Tier zuerst die 
Bühne, die es einfordert, kratzt dann aber zum richtigen Zeitpunkt die Kurve und führt 
zum eigentlichen Zweck des Treffens. Womit wir schon beim Thema sind: dem Führen, 
ohne das der Zug hier geradewegs ins Nirgendwo fährt.

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 Führen und Geführtwerden nicht beherrscht, 
wird über das Warming-up nicht hinauskommen, das ihn 
überhaupt erst in Phase eins eines Verkaufsgesprächs 
führt. Nichtsdestotrotz ist die Aneignung einzelner Füh-
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 Qualitäten abverlangt. Lassen Sie mich 
deshalb an dieser Stelle durchaus provokant festhalten: 
Die Fertigkeiten, die einen Verkaufsprofi ausmachen, sind 
nicht weit von jenen einer guten Führungskraft entfernt.

Passende Führungsskills für Verkäufer? Ja, bitte

Nehmen wir etwa die Wertschätzung, die ich anderen 
Menschen entgegenbringe. In der Führungsarbeit ermög-
licht sie, Menschen überhaupt erst zu einem Engagement 
zu bewegen. Im Verkaufsgespräch führt die damit einher-
gehende Vertrauensbasis dazu, dass der Gesprächspartner 

sich öffnet und Informationen preisgibt, die 
sonst im Verborgenen blieben. Und: Nein, 
das gern gelehrte aktive Zuhören ist kein Ersatz dafür – weil es, obwohl 
eine wichtige Fertigkeit, häufig zum mechanischen Vorgang mutiert. 
Denn es fehlt oft die richtige Grundhaltung: Ehrliches Interesse. Das 
im Übrigen alle (manipulativen) Edelmetall-Verkaufsregeln auf einmal 
ersetzt. Ein Verkaufsprofi braucht es, um die Situation seines Gegen- 

übers zu verstehen, die ihn zu konkreten Lösungsangeboten führt. 
Entwickelt eine Führungskraft ehrliches Interesse an ihren Mitar-

beitern, und zwar über ihr Tätigkeitsfeld hinaus, erkennt sie 
nicht nur frühzeitig Probleme; es kann auch Loyalität und 

emotionale Bindung entstehen. Und die ist hier wie da 
– nämlich auch in der Kundenbeziehung – kein Fehler. 
Die Schlussfolgerung aus dem bisher Gesagten: Sollen 
Außendienstverkäufer mit ihren Kunden auf gleicher 
Augenhöhe kommunizieren können, brauchen sie allem 
voran soziale Fertigkeiten, die man bisher nur Führungs-
kräften zugeschrieben hat. Wie kommen sie dazu? Indem 
vertriebsorientierte Unternehmen ihre bisherigen, sich 

jährlich wiederholenden, längst langweiligen Standard-Ver-
kaufstrainings hinter sich lassen. Und in Sachen Verkäufer-

Entwicklung in eine neue Ära aufbrechen. 

Cyros Zorriasatayni veranstaltet Trainings, Führungs- und Verkaufs
lehrgänge und ist Gründer von besser führen & verkaufen; 
www.xing.com/profile/Cyros_Zorriasatayni, office@steilbergauf.at

Die Gastkommentare geben die Meinung des Verfassers wieder. 
Wir behalten uns das Recht auf Kürzung vor.
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„Nicht umsonst heißt 

es seit jeher, dieses 

oder jenes hat zum 

Kauf geführt. Was wird 

das wohl eher sein: 

Das Beherrschen der 

x-ten goldenen Ver-

kaufsregel oder eine 

Grundhaltung: ehr-

liches Interesse.“

Cyros Zorriasatayni 
Besser führen & Verkaufen


