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Damit dem Verkaufer das Verkaufen Sp.al} macht

Bei einem PEP-Tag bietet Vincenzo D'Amato Einblicke ins Einmaleins des Vertriebs

Von Jirgen Groler

Vincenze D'Amato
ist keiner, der auf
den Tisch springt
und mit  seinen
Sehblern den Ur-
schrei probt. Der

Verkaufstrainer
sefzt darsuf, dass *
Verkaufern das
Verkaufen  Spal
machen z01l. wenn
foigreich sein
anche
lung
erinnert an den Ver-
uch, mit einem

Hochdruck-Feuer-

wehrschlauch einen
10-Liter-Wasserei-

mer zu filllen”, sagt
er und lachelt, Sei-
ne Sache ist das ;
nicht, er presst seine Informationen nicht
in elnen oder zwel Seminartage sondem
setzt auf Intervallschulung, Denn Lern-
stress und Informationstiberfiutung hin-
derten die Teilnchmer oft an der prakti-
schen  Umsetzung  des  Gelernten, so
D'Amato,

Dabel geht der Verkaufstrainer nach
dem Intem“-Intervallspstem vor. Und am
Anfang stelt meist ein sogeananter | PEP-
Tag“, bel dem sich nach dem Motio ,Pro-
bieren, Erlehen, Profitieren” Trainer und
Teilnehmer beschnuppern kinnen. Vorteil
fiir den Unternehmer, der Geld {itr dle Wei-
terbildung und firs Training seiner Mitar-
beiter ausgeben will: Er kauft die Katze
nicht im Sack, sondern muss bei Nichtge-
fallenlediglich den PEP-Tag bezahlen. Zu-
dem gibt es die Moglichkelt, bed Info-Semi-
naren die Traimingsmethode und den Trai-
ner kennenzulernen,

Bisher klagten viele Verkaufer daruber,
dass es ihnen schwer falle, mehrere Tage
am Stick die Schulbank 2u dricken, Chefs
klagten, dass nach den teuren Schulungen
die anfangliche Motivation schnell der &1-
tagsroutine zum Opfer falle, Deshalb sat-
zen die Intem-Trainings auf vier his swilf

Ob fiir den Parkettvertrieb oder den Mzeigem'ef bel Zeltungen -
richtigen Vierkaufsrezepte parat.

in sich abgeschlossene Trainingseinhelten,
Die Teilnehmer bekommen ihr Gesamtwis-
gen in kleinen Stufen vermittelt, jeder Stu-
fe ist eine Praxiswoche zugeordnet, in der
man dos Wissen gleich anwenden kann und
muss. Denn die Tellnehmer setzen sich je-
weilz bestimmte Ziele, die beim néchsten
Intervall wieder abgefragt und eriirtert
werden. Das hat laut Vincenzo D'Amato
gleich mehrera Vorteile: Es gibt keinen Ar-
beitsstaw und vollen Schreibtisch und es
stellen sich unmittelbar und nachhaltig
bessere Verkaufserfolge ein,

Was ist der einzelne Teilnehmer fir ¢in
Typ Mensch? Wo hat er belm Umgang mit
den Kunden Stirken und Schwachen? Was
fallt ihm schwer oder leickt? Wo liegen die
bester; Argumente file das Produkt, das er
verkaufen will? Wie begegnet man den Ein-
wanden des Kunden und wie kann man sie
enthriften? Wirkt der Verliofer unsicher
oder salbstbewusst? Solchen Fragen stellen
sich “die Teilnehmer der FPEP-Tage” und
ate urbeiten an sich selbst, bekommean
wertvolle Hilfe fir ihr eigenes Verhalten.
Dazu gehtrt Selbstkritik und der offene
Umgang miteinander. Kreativitit, Elgen-
initiative und Selbstverttausn werden ge-

Vincenzo D'Amato (Mitte mit Krawatte) hat dia
' Bild: privat

fordert, Konnen, Motivation und Einstel
lung gepuschi.

Und das Schone daran, Vincenzo

'Amata kennt das Leben im Verkauf aus
elgener Erfahrung gut, er kann sich in Ver-
kaufsgespriche hineinversetzen und bietet
unkomplizierte Liésungsansatze an, ohne
sich in theoretischen Strategien zu verzet-
teln, Er arbeitet mit den Teilnehmern da-
ran, ihr eigenens Verhalten zu veriindern
und so zum echten Partner fir die Kunden
und zum erfolgreichen Verkaufer far den
Arbeitgeber zu werden. Eine ganze Rethe
von Unternehmen aus der Region hat damit
schon gute Erfahrungen gemacht Das
Mannheimer _Intem"-Institu$ sei for ihn
mit seinen Methoden der ideaie Partner,
sagt der Ketscher Selimade-Unlernemeh.
mer, Nicht umsonst sei , Intem™ schon vier-
mal mit dem Deutschen Trainurpreis aus-

gezeichnet worden. Das spreche fiir gich.

Im Jahr 2005 erhielt Vincenzo D' Amato die
Zertifizierung zum , Certified Sales Profes-
sional" von der Qualititsgemeinschaft in-
ternationaler Wirtschaftstrainer. Dass er
am Ende diesez ,PEP-Tages" bei unserer
Zeitung beste Noten von den héchst kriti-
schen Tellnehmern erhalt, spricht fir shn.

P Infos unter wwrw,damato-zeilis.de
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»Treffen der Versicherungsvermittler

EU-Vermittlerrichtlinie in der Praxis

Rund 200 Versicherungsvermittler
kamen zur traditionellen gemein-
samem Herbstveranstaltung des
Bundesverbandes Deutscher Versi-
cherungskaufleute Bezirksverband
Rhein-Neckar (BVK) und der IHK
Nerkauf fangt im Kopf an” war
der Titel der diesjghrigen Veran-
staltung. Zu Beginn berichtete
Herr Artin Adjemian von der IHK
Rhein-Neckar dariiber, was seit
dem 22. Mai, also dem Datum der
Umsetzung der EU-Vermittler-
richtlinie passiert ist und gab ei-
nen Ausblick auf das kommende
Jahr mit den Verdnderungen fiir
die Branche. Vincenzo D' Amato,
ein erfahrener Verkaufs- und Mo-

{vl.n.r): Ass.Artin Adjemian{IHK Rhein-Neckar), Vincenzo D' Amato (Referent),

tivationstrainer, stellte sein Kén-
nen in einem rund 90-mindtigen,
hochinteressanten und dynami-
schen Dialog mit den Teilnehmern
unter Beweis und zeigte auf, dass
der Glaube an den Erfelg in positi-
ve Energie umgesetzt werden
kann.

Wolfgang Rummel, der 1. Vor-
sitzende des BVK Rhein-Neckar,
bewertete die Umsetzung der Ver-
mittlerrichtlinie als richtig, aber in
vielen Punkten als liberzogen und
deutlich liber das Ziel hinausge-
schossen. Auch im kommenden
Jahr wird die gemeinsame Veran-
staltungsreihe von IHK und BVK
fortgesetzt.

Wolfgang Rummel (1. Vorsitzender des BVK Rhein-Neckar und Mitglied der IHK-
Vollversammlung), Harald Steiger (2. Viorsitzender des BVK Rhein-Neckar und

Mitglied der IHK-Voilversammiung]

Foto: BVK
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Vom Ei1 und vom Huhn

Was Trainer Vincenco D'Amato fiir die Mitarbeitermotivation rat

Von Jirgen Gruler

Ketsch., Die Wirtschaft zieht
an, die Auftragsbicher fillen
sich, aber der Mittelstdndler
hat unter dem Kostendruck der
vergangenen Jahre sein Team
auf ein Minimum herunterge-
fahren und hat jetzt Probleme,
die Auftragslage zu meistern
oder vom Branchenboom zu
profitieren. Wir haben Perso-
naltrainer Vincenzo D’'Amato,
der nach den Methoden des
Mannheimer ,Intem-Institu-
tes" vor allem Vertriebsmitar-
beiter schult, nach Tipps ge-
fragt, wie der Unternehmer
sein Problem lésen kann.

W Was ist das Hauptproblem der
Mittelsténdler bei einer anzie-
henden Wirtschaft?

D'AMATO: Zum einen die Li-
quidititsbeschaffung, weil er
mehr Rohmaterial bestellen
muss, um die Auftrige abar-
beiten zu kiinnen und die Ban-
ken bei der Vorfinanzierung
manchmal nicht mitmachen.
Zum anderen aber die Mitar-
beiter. Durch Aushilfen ldsst
sich die Qualitit oft nicht hal-
ten und die knapp besefzte
Mannschaft ist nur bedingt be-
reit, Uberstunden zu leisten.
Der Unternehmer braucht
Leute, die er in den Vertrieb
schicken kann, die die Firmen-
philosophie kennen und ver-
treten und Auftrige sauber ab-
wickeln. Es ist die alte Frage:
~Was war zuerst da, das Ei
oder das Huhn, der Mitarbeiter
oder die Bestellung.”

W Wie [dsst sich eine Mann-
schaft, die jahrelang zusam-
men ist, flir neue Projekte mo-
tivieren?

D'AMATO: Oft werden solche
Projekte in kleinen Fiihrungs-
gremien oder vom Chef selbst
geboren. Besser wire es, wenn
sie aus dem Mitarbeiterkreis
heraus entwickelt wirden.
Deshalb sollten die Chefs
Teams bilden und die Verant-
wortung bis in die Umsetzung
hinein delegieren. Der Einsatz

der Mitarbeiter erhoht sich au-
tomatisch, wenn sie ihre eigene
Idee vorantreiben konnen. Wer
nur bestimmt und Ideen von
Mitarbeitern zerredet, erntet
Demotivation.

W st eine LohnerhGhung Anreiz
fir mehr Engagement?

D'AMATO: Nein! Es geht den
Menschen nicht nur ums Geld,
sondern um die Sicherheit des
Arbeitsplatzes und die Identi-
fikation mit der Firma. Druck
bringt nur kurzfristig was,
auch an das hdhere Gehalt ge-
wohnt sich der Mitarbeiter
binnen weniger Wochen, dann
ist die Motivation wieder weg.
Was z&hlt, ist echtes Lob und
ernsigemeinte  Anerkennung
einer Leistung durch den Chef.
Allerdings ist es wichtig, dass
die Ziele vorher klar definiert

Vincenzo D'Amato ist Personal-
Trainer bei der ,Intem-Gruppe®“.

wurden. Also: mehr Zucker-
brot als Peitsche. Mitarbeiter,
die innerlich gekiindigt haben,
rufen nur 60 Prozent ihrer leis-
tung ab.

W Was halten Sie von Pramien-
systemen?

D'AMATO: Ein Priamiensys-
tem ist die bessere Ldsung.
Denn hier sind Zahlungen an
das Erreichen bestimmter Zie-

le gekniipft und das fordert die
Eigeninitiative der Mitarbei-
ter. Es kommt da gar nicht da-
rauf an, ob Geld- oder Sach-
pramien ausgesetzt werden. Es
kénnen auch kleine Geschen-
ke, die zum Mitarbeiter passen
und von denen man weif, dass
er Freude daran hat, sein.
Wichtig ist, dass man mit den
Mitarbeitern gemeinsam Ziele
festlegt, die dieser auch errei-
chen kann.

M Weiche Mittel gibt es, um bei
giner bestehenden Kunden-
struktur mehr Umsatz zu er-
zielen?

D'AMATO: Das geht am besten
iiber Zusatzprodukte und Ak-
tionen. Auch hier hilft oft eine
Ideensammlung im Team, um
festzustellen, was der Kunde
noch von uns kaufen wiirde.
Zudem wirken natiirlich Kun-

denbindungsprogramme  gut.-

»Kauf bei mir, dann bekommst
du noch etwas anderes giinstig
oder kostenlos.

B Wie konnen Neukunden ge-
wonnen werden?

D'AMATO: Erst ist es wichtig,
zu wissen, wo die eigene Firma
und deren Produkte positio-
niert sind. Dann halte ich viel
von Rucksack-Marketing.
Habe ich ein hochwertiges Pro-
dukt, dann sollte ich mich wer-
betechnisch an die Hersteller
oder Hindler anderer hoch-
wertiger Produkte héngen.
Wer ein teures Auto fdhrt, lisst
sich auch ein hochwertiges
Parkeit verlegen oder hifte
gerne einen offenen Kamin.
Zuder muss man die Schlag-
zahl bei den Kundenkontalkten
erhéhen.

B Was raten Sie, um aus Einzel-
kdmpfern ein Team zu for-
men?

D'AMATO: Jedenfalls kein
Outdoor-Training. Stattdessen
Teams bilden, mit ihnen Ziele
und Pramien fiir das Erreichen
festlegen. Da werden dann
auch die weniger Flexiblen
mitgezogen. Und wenn es ge-
schafft ist, zusammen feiern.




en Grundbuch-
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VA £ St hadle alle kleinen Prin-
ﬁ:.ag_.ﬂna&sﬁ India-
wis iind alle anderen Fas-
tifretnde 2um Kinderfasching
His 14 Ulie 8ftnen sich die Til-
Kin buntes und abwechslungs-
teiches Auimationsprogramm  soll

e die richtige niirrdsche Stimmung
ﬁ.m%. A N
ke | Zwel bunte Luftballonschlangen,
- | dueischell Hondbewegungen, un-

gisu.:zsisamgs als Workshop fiir

haltungsprogramms, das den klej-
nen und groBen Besuchem gebaten
wird, Mr. Kunterbuntwill die kleinen
(eiste und ihre erwachsenen Beglei-
ter mit der ,Kinder-Party” mit Ge-
sang, Zauberei und Comedy begeis-

tem. AuBerdem fiihrt er durch das

bunte Programm.

Fiir weitere Abwechslung sorgen

Springburgen,
- Nemo-Fisch und ein Kinderkarus-

ein Schminkstand,
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S —— —rmare .utlid‘h-af..n- LLAL
das junge Publikum die Beine und
lassen in ihr fasnachtliches und tin-
zerisches Konnen einblicken. I

Der Eintritt kostet 6 Euro fiir ei-
nen Erwachsenen und ein Kind, 8
Euro fiir einen Erwachsenen und
zwei Kinder und das Familienti-
cket (2 Erwachgsene und 2 Kin-
der) gibtes zum Sparpreis von 10
- Euro, jeweils an der Tageskasse.

Verkaufstipps sofort umsetzen

Im Unternehmertreffen, zu dem der
Gewerbeverein eingeladen hatte,
wurden in Form eines Workshops
Strategien zum Verkaufserfolg vor-
gestellt. Als Referent und Trainer
konnte der Gewerbeverein den zer-

tifizierten Verkaufstrainer und Ex-

perte in Neukundenakquise Vincen-

- | 20 D'Amato aus Ketsch gewinnen.

Seine Trainings und Seminare wer-
den von groBen und kleinen Unter-
nehmen  verschiedener Branchen

besucht. »

Fiir

spezielle Seminare mzmsgg.m&. ]

- | unsere Mitglieder war Vincenzo
d’Amato meine Wunschbesetzung
fiir dieses Thema. Er versteht es,

auch Handwerkmeister kleinerer.
Betriebe zu begeistern und zu moti-
vieren. Und das sehr authentisch

_ﬁmgaﬁaa..s,_s&a&ﬁm;
‘Tobias Bohn. g
_ Unter den zahlreich anwesenden

Unternehmer bestand ~ Binigkeit,
A yi oy

dass eine hohe Fachkompetenz al-
leine noch kein erfolgreiches Unter-
nehmen ausmacht. Wichtig sei, die
Wiinsche und Bediirfnisse der Kun-
‘den zu erkennen und eine fiir den
Kunden perfekte Losung zu finden.

Nach wissenschaftlichen Unter-
suchungen sei der reine Redeinhalt
des. Verkiiufers im Gespriich eher
weniger wichtig. Oft werden die Un-
ternehmen schon vorher als Exper-

ten wahrgenommen. ,Im Verkaufs-
gesprdch macht der Ton die Musik.
 Fragen Sie und héren Sie Ihren Kun-

den zu®, so der Trainer.

- Im weiteren Verlauf der Veran-
‘staltung wurden die beiden wich-

tigsten Motivationen eines Kunden

- angesprochen. d’Amato fiihrte aus,
- dass der Kunde entweder ein Ziel er-
 reichen oder Unbehagen vermeiden

méchte, Und diese Motivation des

Kunden miisse der Unternehmer er-

fragen und bedienen. Den Mitglie-

dern wurden zahlreiche Verkaufs-

TR STITY

,m!,ua vermittelt, die auch sofort um-

‘setzbar sind. Beispielsweise kinnen

‘beim Versenden von Rechnungen
zwei oder drei kleine Angebote dem
Umschlag beigefiigt werden. Getreu
dem Motto ,Keinen Umsatz haben
wir sowieso schon“ wurden die Teil-
‘nehmer motiviert, diese neuen Mig-
lichkeit einfach einmal auszupro-
bieren.

Nach sehr kurzweiligen zwei
Stunden endete der Unternchmer-
treff im Hotel Motodrom, ,Dieser
Abend hat unseren Mitgliedern und
den anwesenden Unternehmen den

Blick von auRen auf deren Unter- |

nehmen erdffnet und gezeigt, dass
Fachkompetenz alleine nicht aus-
reicht, um erfolgreich im Markt zu
bestehen. Viele der heutigen Tipps
zum Thema Verkaufen lassen sich
direke umsetzen. ,Der nichste Un-

. KURZ NOTIERT

Wir gratulieren! Heute feiert Ils
WeiB, JahnstraRe 54, ihren 75. Ge

.| burtstag und Theodor Kiihnle

WaldstraRe 16, seinen 71. Geburts
Apothekendienst. Sonnen-Apothe
ke, Briihl, Messplatz 4, Telefo
06202/71288,

Evangelischer Kirchenchor. Di
Chorprobe findet am heutigen Don
nerstag um 20 Uhr im Lutherhau
statt.

Katholischer Kirchenchor ,Ciici
lia“. Um 20 Uhr findet am heutiger

. Donnerstag in St. Christophorus di

jdhrliche Chorversammlung statt
Dazu sind auch die fordernden Mit
glieder eingeladen.
HSV-Gymnastikgruppe (K. Plag)
Die heutige Riickenschule fillt aus
Die niichste Ubungsstunde ist am
Donnerstag, 3. Mirz, um 17 Uhr in
der Hubicker-Turnhalle (niirrische
Turnstunde).

Bauernverband. Am Mittwoch, 2.
Miirz, findet um 20 Uhr in der DJK-
Gaststiitte ,Altvadderleshoam® die
Jahreshauptversammlung statt. Auf
der Tagesordnung stehen die Neu-
wahln des gesamten Vorstandes so-
wie ein Referat des Geschiiftsfithrers
des Kreisbauernverbandes, Rolf Ber-
ger. Hierzu sind auch die Partner

‘ecingeladen.

Beilagenhinweis

Der heutigen Ausgabe liegen Pro-
spekte von Segmiiller, Mannheim,
Seckenheimer LandstraRe 252-256,

ternehmertreff beschaftigt sich mit | und Hofner, Schwetzingen, Ziind-
dem Thema Personalfiihrung®, so holzstraRe, bei. (Nicht bei Postbe-
der 2. Vorsitzende Karl-Heinz Sohn. zug.)
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» Pressemeldung
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B VERTRIEBSZENTRUM AKTUELL |

16.03.11 12:49

Zweimal im Jahr kommen bietet
das Vertriebszentrum Mannheim
Teilnehmern am PHOENIX Marke-
ting-Konzept MIDAS Intervall-
trainings der pramierten
Verkaufs- und Beratungsschulung
an.

Die Positionierung der Apotheke als
beratungskompetenz wird gerade im
Wettbewerb immer wichtiger. Dafur
ist der richtige Umgang mit den Kun-
den von entscheidender Bedeutung
Im Verkaufsgesprach tun sich aber
viele Menschen naturgemdB schwer —
zu groB ist der Respekt, etwas , Fal-
sches” zu sagen. Um diesen Respekt
zu nehmen und Sicherheit zu geben,
bietet PHOENIX im
Rahmen von
MIDAS eine (fir
einen Mitarbeiter
pro Apotheke)

kostenfreie Verkaufs- und Beratungs-
schulung an. In zweiwdchigen Ab-
standen treffen sich die Teilnehmer
des ersten von zwei Modulen, dem
,Basis Modul”, zu den sechs Schu-
lungsnachmittagen. Trainer Vincinzo
D’Amato begeistert so jedes Halbjahr
die PTAs mit wertvollen Tipps fur eine
effektive Beratung in der Apotheke.
Die Intervall-Schulung wurde 2006
mit dem renommierten Internatio-
nalen-Trainings-Preis in der Kategorie
.« Vertrieb und Verkauf” ausgezeich-
net. In den Trainings dreht sich alles
um die richtige Kundenansprache
und das effektive Verkaufsgesprach.
AuBerdem wird getibt, das Interesse
des Kunden zu wecken und bei Ein-
wanden von Kunden richtig zu rea-
gieren. Im AnschluB an das Basis
Modul kénnen Teilnehmer am Auf-
bau Modul teilnehmen, das mit der
Auszeichnung , Apothekenberater/in

... besser als gut!” schiieBt. Zur Ver-
tiefung im Praxiseinsatz in der Apo-
theke wird den ,Absolventen” das
MIDAS Buch (siehe Abbildung unten
links) verliehen.

Die 13 Teilnehmerinnen und ein
Teilnehmer des Mannheimer Basis
Moduls gehen mit groBen Schritten
und viel Spaf3 und wertvollen Alltags-
tipps auf diese Auszeichnung zu.

Machten Sie mehr Uber das PHOENIX
Marketing-Konzept MIDAS erfahren?

Sprechen Sie lhren Gebietsverkaufs-
leiter an und informieren Sie sich
Uber die vielfaltigen kostenfreien
Basisleistungen und die Einspar-
moglichkeiten durch die Wahl-
leistungen. Denn MIDAS ist

. besser als gut!

http://www.zeit-is.de /wp-content/themes/my/pressemeldungen.php?imgName=midas_001&gobackto=50
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Zusehen, zuhoren, miterleben und vor allem schmecken

BRUHL / KETSCH

i
S st

N | 4
Urmaro Loner warer, bogmeiet von dar 5 (e arachaficher Informutionen und von Otk

- ';' ren Abmoeghire, waiche 0a Prdsentation 7. rem uvergetsichen Erietrn machis

-i

4 iHE e G
i‘s§i113

1 !




