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Neue Bucher zum Thema

Vertrieb

Markus M. Schwenk: Sell it now! Moderne
Verkaufsgesprache gehen anders. 256 Seiten,
BusinessVillage, Géttingen 2013, 24,80 Euro.

»Der Kunde ist Konig, aber der Konig ist
tot!“ — Der moderne Verkauf erfordert eine
Verkaufskultur auf Augenhohe. Wer als
Verkiufer unterwiirfig im Sinne eines,,Der
Kunde ist Konig* daherkommt, hat keine
Chance und macht auch keinen Kunden
gliicklich. Das ist eine zentrale Aussage des
Buchs ,,Sell it now*, das sich ausschliefflich
an Inhaber, Fithrungskrifte und Verkaufer
im Einzelhandel (B2C) richtet. Verkaufen
beginnt beim Wahrnehmen des Kunden
iber Beobachten, Ansprechen, Bedarfsana-
lyse bis hin zu Preisverhandlungen und
Abschlussmethoden. Im Gegensatz zu
vielen anderen Autoren spiirt man bei
Schwenk die jahrelange Praxis im Verkaufs-
training und -coaching im B2C-Bereich.
Das zeigt sich zum Beispiel in sehr kon-
kreten Formulierungen und Erldute-
rungen, die eins zu eins im Geschift ange-
wandt werden konnen. Zum Beispiel, wie
man Trennfilter einsetzt, um einen Seh-
von einem Kaufkunden zu unterscheiden
und so bei hoher Kundenfrequenz den
maximalen Umsatz zu erzielen. Immer
wieder zeigt der Autor spannende Themen
auf, etwa wie man mehr Umsatz mit dem
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Top-Down-Selling erzielen kann oder wie
man mit ,,Geiz-ist-geil“- und ,,Ich-kauf-
das-im-Internet“-Kunden umgeht.

Matthias Garten

Klaus Angerbauer: Hort auf zu verkaufen. Mit
der Neuro Associative Selling Strategie zum
Verkaufserfolg. 237 Seiten, Haufe-Lexware, Frei-
burg 2013, 29,95 Euro.

Der Titel ,,Hort auf zu verkaufen® wirkt auf
den ersten Blick irritierend, denn genau um
das Thema ,,Wie verkaufe ich richtig?“ geht
es hier. Das Buch beschiftigt sich mit den
aktuellen Herausforderungen fur Verkdufer
aufgrund neuester Erkenntnisse aus der
Neurowissenschaft. Von der Personlichkeit
des Verkiaufers (innere Einstellung) tiber die
richtige Verkaufsstrategie bis hin zu einem
erfolgreichen Selfempowerment (Umgang
mit den eigenen Emotionen) erhilt der
Leser umfangreiche und sehr detaillierte
Einblicke. Auf der Basis zahlreicher wissen-
schaftlicher Studien (leider fehlen hier teil-
weise genauere Quellenangaben) bekommt
der Leser praxisnahe Tipps zum erfolg-
reichen Verkaufen. Die vom Autor vorge-
stellte NAS-Strategie zeigt grofle Parallelen
zum Neurolinguistischen Programmieren
(NLP). Auch wenn der Ansatz durchaus

interessant erscheint, fiir den Leser erschlief3t
es sich nicht unbedingt, warum das Thema
Verkaufen teilweise auf mehreren Seiten in
mathematische Formeln verpackt wird. Die
These ,Die Gesamtkosten der Losung sollen
kleiner sein als die Summe aus emotionalem
Wert und Nutzwert in einer mathema-
tischen Formel dargestellt zu sehen, ist
sicher einmal interessant, praxistauglich
aber wohl eher nicht.

Friedel Krenz

Dirk Kreuter: Umsatz extrem. Verkaufen im
Grenzbereich. 232 Seiten, Linde, Wien 2013, 19,90
Euro.

Dirk Kreuter ist einer der Topverkaufs-
trainer Deutschlands. Mit ,,Umsatz extrem:
Verkaufen im Grenzbereich. 10 radikale
Prinzipien“ wihlt er einen reiflerischen
Titel, der den Eindruck entstehen lisst, dass
der Leser hier Neues und Revolutionires
erfahrt. Dirk Kreuter gelingt es, seine Leser
mit Beispielen zu faszinieren, er erzihlt von
eigenen Misserfolgen und Erfolgen im Stil
des Storytellings. Das garantiert eine hohe
Lesefreundlichkeit. Kreuter macht deutlich,
dass Erfolg im Verkauf viel mit der eigenen
Personlichkeit zu tun hat. Er ermutigt dazu,
eigene begrenzende Vorstellungen hinter
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sich zu lassen und den Mut zu gré8eren Zie-
len zu haben, bis hin zur Umsatzverdoppe-
lung in einem Jahr. Dazu gehort laut Kreuter
eine entsprechende Fokussierung, Disziplin
und konzentrierte Arbeit. Das ist inhaltlich
nichts Neues. Ebenso wenig wie der Ansatz
des Hunter- und Farmer-Konzepts, der
Ansatz der geistigen Brandstiftung und das
Prinzip der starken Emotionen. Schade ist,
dass Lance Armstrong hier noch als leucht-
endes Beispiel prisentiert wird. Dirk Kreuter
wire nicht Dirk Kreuter, wiirde er nicht
immer wieder dafiir pliddieren, dass allein
die konsequente Umsetzung seiner Tipps zu
»astronomischen® Ergebnissen fiihrt. Einen
systematischen Leitfaden durch die Struktur
eines Verkaufsgesprichs gibt es hier nicht;
allerdings gut geschriebene Highlights zum
Verkaufsprozess insgesamt.

Doris Stein-Dobrinski

Markus Milz: Vertriebspraxis Mittelstand.
Leitfaden fiir systematisches Verkaufen. 291
Seiten, Springer Gabler, Berlin 2013, 39,99 Euro.

Gibt es nicht bereits gentigend Vertriebsrat-
geber? — Mit dieser Frage leitet Markus Milz
sein Vorwort ein und formuliert dann den
eigenen Anspruch, mit seinem Buch mehr
zu bieten: einen Leitfaden, der einen theo-

retisch fundierten Einblick in die Facetten
des Vertriebs mit konkreten Handlungs-
empfehlungen aus seiner langjihrigen
Beratungs- und Trainingstitigkeit fiir den
Mittelstand vereint und dadurch sowohl als
Praxisratgeber als auch als Nachschlage-
werk genutzt werden kann. Diese Zielset-
zung ist uneingeschrankt erreicht worden.
Mithilfe der ,,Sales Toolbox“, einem Instru-
ment zur Messung und Bewertung spezi-
fischer Bereiche und Prozesse, analysiert
und optimiert der Leser in zehn Schritten
die Effizienz und Effektivitit der eigenen
Vertriebsprozesse und Vertriebsstrukturen.
Dabei werden alle Bereiche des Vertriebs
von der Strategiefindung tiber Marketing
und aktiven Verkauf bis hin zu Vertriebs-
strukturen, Controlling und Vertriebspro-
zessoptimierung beleuchtet. Zahlreiche
Fallbeispiele, Checklisten und Praxistipps
zeigen systematisch auf, was bei der Ver-
triebsoptimierung beachtet werden sollte.
Ergdnzend konnen auf der Website des
Autors verschiedene Dateien aus der ,,Sales
Toolbox“ heruntergeladen werden, die
direkt als Vorlagen einsetzbar sind.

Birgit Stiilten

Die Beurteilungen im Einzelnen - siehe nachste
Seite! >
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Bernhard Kuntz

Die Katze im Sack verkaufen
4. vollst. iiberarb. Aufl. 2013,
kt., 320 S

ISBN 978-3-941965-66-9
Ladenpreis: 49,90 EUR

Fiir Abonnenten von Training
aktuell nur 39,90 EUR*

Leseprobe hier:
managerSeminare.de/th/tb-10714

Der Marketing-Bestseller in
einer zeitgemal aktualisier-
ten Fassung: Wer Bildung
und Beratung anbietet, muss
andere Strategien einsetzen,
als fiir den Verkauf von Kon-
sum- oder Gebrauchsgiitern.
Durch das Internet haben
sich die Marketingmdglich-
keiten erweitert. Sie erhalten
eine Experten-Empfehlung,
wie Sie den Marketing- und
Verkaufsprozess, der vom
Erstkontakt bis zum Vertrags-
abschluss zuweilen Jahre
dauert, erfolgreich gestalten
konnen. Sie erfahren, wie
Kaufentscheidungen ablau-
fen und wie Sie sich ein
Segment mit System er-
schlieRen.
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Die Dichte ist genau richtig. An den Stellen, wo
mehr Informationen gebraucht werden, gibt der
Autor diese, etwa bei der exakten Formulierung
im Verkaufsgesprach. Die konkreten Anwei-
sungen ermiiden nicht, denn sie werden durch
Hintergrundinformationen und Geschichten auf-
gelockert.

Das Layout des Buches ist sehr schlicht und
lesefreundlich gestaltet. Die Seiten sind aufge-
lockert, die SchriftgroBe ist gut und durch Zwi-
schenliberschriften wird Klarheit geschaffen.
Allerdings ist das Layout wenig modern. Die
Grafiken wirken handgestrickt und das Heraus-
stellen von zentralen Botschaften, Meinungen,
Tipps und Tricks in einer grafisch anspre-
chenden Form fehlt.

Das Buch ist sehr gut strukturiert und besteht
aus 15 Kapiteln (Module), die ein strukturiertes
Verkaufsgespréch, wie es taglich stattfinden
konnte, beschreiben. Es ist klar als Lehrbuch
angelegt, das von vorne nach hinten durchgear-
beitet werden sollte. Kapitelzusammenfas-
sungen und ein Glossar fehlen.

Der Sprachstil ist locker, verkduferisch und
motivierend — ein Mix aus Geschichten, praxis-
nahen Beispielen, Regeln, Strukturen und
direkter Rede. Die Sprache ist klar und einfach
und kommt ohne viele Fremdworter aus. Unter-
haltsame Formulierungen motivieren und erho-
hen den Unterhaltungswert.

Geeignet fir alle Verkdufer im B2C-Bereich,
gleichviel, ob Inhaber, Filhrungskraft oder Ver-
kéaufer im Einzelhandel: Es zeigt strukturiert auf,
wie man beim Verkaufen vorgehen muss. Es
vermittelt alle Formulierungen und das Hinter-
grundwissen. Es bleiben wenige Fragen offen.

Tatséchlich gibt es wenig Literatur, die sich

speziell mit Verkauf im Einzelhandel beschéftigt.

Ich halte es daher flir ein sehr relevantes Buch,
ein absolutes Muss fiir die Zielgruppe. Gerade

auch im Hinblick auf die Konkurrenz im Internet
und dem starken Wettbewerbsdruck bietet das
Buch interessante Aspekte und Anleitungen.
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Das Thema Verkaufen und insbesondere die
Beziehung Kunde — Verkdufer wird sehr umfas-
send behandelt: von der inneren Einstellung des
Verkaufers Uber die richtigen Fragen bis hin zur
Einwandbehandlung. Wirklich neue Aspekte
kommen nicht unbedingt zum Vorschein. Dem
Thema Verkauf wird jedoch aus dem Blickwin-
kel der Neurowissenschaft ein neuer, durchaus
interessanter Anstrich verliehen.

Guter Mix aus FlieBtext, Tabellen und zahl-
reichen Grafiken. Gute Lesbarkeit. Die in man-
chen Abschnitten zahlreichen mathematischen
Formeln stdren nicht sehr.

Das nachvollziehbar strukturierte Inhaltsver-
zeichnis gibt einen guten Uberblick und ermdg-
licht dem Leser sowohl ein systematisches
Durcharbeiten als auch den individuellen Ein-
stieg in einzelne Themengebiete.

Verstandliche Sprache und viele gute Praxisbei-
spiele. Selbst die Darstellung der Abldufe im
menschlichen Gehirn erfolgt in nachvollzieh-
barer Sprache. Allerdings sind die mathema-
tischen Formeln schwer zu verstehen. Weshalb
sie selbst bei Themen wie ,Vertrauen schaffen”
gebraucht werden, diirfte sich nicht jedem
Leser erschlieBen.

Aufgrund der zahlreichen und sehr detailliert
dargestellten Themengebiete ein umfassender
Praxisleitfaden. Fiir Neueinsteiger in die Bran-
che eine gute Basis mit vielen niitzlichen Tipps.
Fir erfahrene Verkéufer eignet sich das Buch
als ,Refresher” und um eingefahrene Verhal-
tensweisen auf den Priifstand zu stellen.

Dieses Buch versucht, das Thema Verkaufen
auf Basis wissenschaftlicher Studien anders
anzugehen. Durch den anderen (Neuro-) Blick-
winkel ein Handwerkskasten mit guten praxis-
tauglichen Werkzeugen. Wer einen umfas-
senden Uberblick iiber Herausforderungen im
Vertrieb sucht, ist mit diesem Buch gut beraten.

Die Infodichte entspricht dem Ziel des Buchs,
das darin besteht, auch erfahrene Verkdufer zu
motivieren, mit moderner Verkaufspsychologie
noch bessere Ergebnisse zu erzielen. Statt The-
orien aufzurollen, zeigt Kreuter am eigenen Bei-
spiel, dass und wie das maglich ist.

Die optische Gestaltung des Textes weist kaum
Highlights auf — so gibt es z.B. weder Grafiken
noch Bilder. Das ist schade, denn hier wére
mehr moglich gewesen.

Gegliedert ist das Buch in ,10 radikale Prin-
zipien“, deren Anordnung etwas zuféllig wirkt.
Manche Kapitelliberschriften sind zwar originell,
geben jedoch wenig Orientierung fiirs Querle-
sen. In diesem personlich gehaltenen Buch gibt
es weder Stichwortverzeichnis noch Literatur-
liste.

Der Autor legt Wert auf ein HochstmaB an Ver-
standlichkeit. Das gelingt ihm durch zahlreiche
aussagekraftige Beispiele aus seiner langjah-
rigen Vertriebs- und Trainingserfahrung. Dabei
schieBt er manchmal mit Superlativen etwas
uiber das Ziel hinaus. Er spricht den Leser direkt
an.

Empfehlenswert in erster Linie flr Leser mit
Vertriebserfahrung. Diese kdnnen aus den vor-
gestellten Tipps sicher Nutzen ziehen. Es gibt
einige methodische Hinweise zu ausgewdahlten
Phasen des Vertriebsprozesses und vor allem
Impulse zur Selbstreflexion. Jeder muss selbst
wissen, wie die Prinzipien mit seinen Werten als
Verkéufer vereinbar sind.

Biicher von Dirk Kreuter sind stets kurzweilig zu
lesen. Die Auswahl der Kapitel wirkt allerdings
etwas zuféllig, und es ist einiges dabei, was
man aus seinen friiheren Verdffentlichungen
bereits kennt. Wer noch kein Buch von ihm
besitzt, kann sich hier iber eine Art ,Best-of*
freuen.



Die Informationsdichte ist insgesamt sehr hoch,
sowohl bei den zugrundeliegenden Methoden
und Arbeitsweisen als auch bei deren Anwen-
dung in der Praxis. Ein klarer Pluspunkt ist die
Menge an umsetzbaren Praxistipps, Tools und
weiterfihrenden Informationsquellen. Wiin-
schenswert wéren im Einzelfall ausftihrlichere
Informationen zu einzelnen Modellen und
Methoden.

Die Aufmachung des Buches ist sehr anspre-
chend. Zahlreiche Abbildungen, Checklisten und
Tool-Boxen veranschaulichen die Inhalte und
stellen auch komplexe Sachverhalte gut nach-
vollziehbar dar. Mitunter wurde in den Abbil-
dungen jedoch zugunsten der Informationsdich-
te eine zu kleine SchriftgroBe gewahlt.

Der Aufbau ist gut durchdacht und fiihrt sinnvoll
durch die verschiedenen Bereiche des Vertriebs-
managements. Das Lesen einzelner Passagen
oder aktuell interessanter Themen ist durchweg
mdglich. Jedes Kapitel wird mit einer Zusam-
menfassung und einer Checkliste eingeleitet und
durch Literaturangaben abgerundet.

Milz schreibt leicht verstandlich und stellt auch
theoretische Grundlagen gut nachvollziehbar
dar. Der Leser wird direkt angesprochen und
durch Kklar formulierte Handlungsempfehlungen
und viele Beispiele dazu motiviert, sich intensiv
mit den dargestellten Methoden auseinanderzu-
setzen. Tools wie die ,Akquisitionsspinne” ver-
einfachen die Umsetzung.

Das Buch zeichnet sich durch einen hohen Pra-
xisbezug und klare Handlungsempfehlungen
aus. Es wurde insbesondere fiir den Mittelstand
konzipiert und bietet einen Fundus an Informati-
onen und MaBnahmen, die speziell fir diese
Unternehmen zielfiihrend und gut umsetzbar
sind. Eine wertvolle Arbeitshilfe flr Vertriebsein-
steiger, aber auch fiir erfahrene Mitarbeiter und
Geschaftsfihrer.

Insbesondere durch die gelungene Verbindung
von Theorie und anwendbarer Praxis sticht
dieses Buch aus dem groBen Angebot an Ver-
triebsratgebern hervor. Es bietet einen umfas-
senden Einblick in alle relevanten Bereiche des
Vertriebsmanagements. Ein fundiertes Stan-
dardwerk mit starker Praxisausrichtung.
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