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Konnen Sie sich vorstellen, dass eine personliche Kompetenzerweiterung im Bereich
Marketing (allgemein) u./o. Sales (Verkauf) bei Fach- und Fihrungskraften (inkl.
Managern)** zukunftig dabei helfen konnte, die Ideen, Vorschlage und Antrage
gegeniiber den Vorgesetzten, der Geschaftsleitung und den Entscheidern besser zu
vermitteln?

Anzahl Antworten: 3

3 (100%)

Gewahlt
N

0 (0%)

Ja Nein
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Welche der nachfolgenden Themen waren lhrer Meinung nach interessant, um die
Kompetenzen (Wissen & Kénnen) zur positiven Beeinflussung von
Entscheidungstragern bei Fach- und Fihrungskraften inkl. Managern (aller Branchen
und Fachbereiche ausserhalb: Werbung, Kommunikation, Marketing, Sales, Vertrieb
u. dgl.), zu verbessern.

Anzahl Antworten: 3

Abschlusstechnik: 1x gewahlt (33.33%)

Verkaufspsychologie: 3x gewahlt (100%)
Verhandlungsfiihrung: 3x gewahlt (100%)

Kommunikation: 3x gewahlt (100%)

Verkaufsgesprachsfiihrung: 3x
gewahlt (100%)

Werbe- oder Inhaltstexte
schreiben (Copywriting / Content
writing): 1x gewahlt (33.33%)

Prasentationstechnik: 2x gewahlt (66.67%)
Rhetorik: 3x gewahlt (100%)

Auftrittskompetenz : 3x gewahlt (100%)

Welches dieser Themen erscheint lhnen an 1. Stelle zu sein?

Anzahl Antworten: 3

Auftrittskompetenz: 1x gewahlt
(33.33%)

Verkaufspsychologie: 2x gewahlt
(66.67%)
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Welches dieser Themen erscheint lhnen an 2. Stelle zu sein?

Anzahl Antworten: 3

Verkaufspsychologie: 1x gewahlt Kommunikation: 1x gewahlt (33.33%)

(33.33%)

Verkaufsgesprachsfiihrung: 1x
gewahlt (33.33%)

Welches dieser Themen erscheint lhnen an 3. Stelle zu sein?

Anzahl Antworten: 3

Prasentationstechnik: 1x gewahlt
(33.33%)

Verkaufsgesprachsfiihrung: 1x gewahit
(33.33%)

Rhetorik: 1x gewahlt (33.33%)
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Was denken Sie ist fiir die positive Beeinflussung der Entscheidungsfindung von
Vorgesetzten / einer Geschaftsleitung wichtiger: eine rein fachliche und niichterne
Aufarbeitung der Zahlen, Daten und Fakten (ZDF) odereine emotional ansprechende
Prasentation (EAP)?

Anzahl Antworten: 3

ﬁ_:: 1(33.33%) 1(33.33%) 1(33.33%)
% 1
O
0 (0%) 0 (0%) 0 (0%) 0 (0%) 0 (0%) 0(0%) 0 (0%) 0 (0%)
-100 -80 -60 -40 -20 0 20 40 60 80 100
ZDF EAP
Verbinden Sie persénlich das Thema Sales (Verkauf) eher mit negativen oder
positiven Gefiihlen?
Anzahl Antworten: 3
2
2
= 1
<8}
()
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0
-100 -0 -80 -70 -60 -50 -40 -30 -20 -10 0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
Negativ Positiv
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Was denken Sie, womit andere Personen ausserhalb des Marketing- und Sales-

Bereichs u. dgl. das Thema Sales (Verkauf) verbinden, eher mit negativen oder
positiven Gefuhlen?

Anzahl Antworten: 3

Gewahlt

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0
-100 -0 -80 -70 -60 -50 -40 -30 -20 -10 0 0 20 30 40 50 60 70 80 90 100
Negativ

Positiv
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Welche Eigenschaften denken Sie, kommen anderen Personen ausserhalb des
Marketing- und Sales-Bereichs u. dgl. in den Sinn, wenn diese an einen typischen
Verkaufer / eine typische Verkauferin denken?

Anzahl Antworten: 3

Redegewandt 2 (66.67%)

Geschwatzig 2(66.67%)

Offen und kontaktfreudig 0 (0%)
g::fﬁ;itcnhg?bﬁgd angenehmes 0.(0%)
Uberheblich und arrogant 0 (0%)
Transparent und kundenorientiert 0 (0%)
Intransparent und umsatzorientiert _ 1(33.33%)
Andere 0 (0%)
0 1 2 3, L
Gewahlt
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Was denken Sie, ordnen diese Personen diese Eigenschaften eher Mannern oder
Frauen zu?

Anzahl Antworten: 3

Manner Frauen
-1... -90 -80 -70 -60 -50 -40 -30 -20 -10 0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

@ standardabweichung  -® Durchschnitt

Bitte teilen Sie uns in 3-4 Sdtzen mit, was lhrer Expertise nach einen erfolgreichen
Verkaufer ausmacht.

Anzahl Antworten: 3

Text Antworten:

Analyse, Bedarfsermittlung, Bedarfsklarung, Konditionalabschluss (Was ware wenn) Angebotserstellung,
Entscheidungsbegleitung

Kommunikationsgeschick [] & Expertise

Ein guter Verkaufer befasst sich stark mit dem Thema 'Menschentypen und Personlichkeit'. Dies tun
erfolgreiche Verkaufer nicht nur im Aussen (mit Kunden) sondern vor allem auch mit sich selbst
(Selbstreflexion). Wenn die Soft-Skills stimmen, sind zusatzlich die Technischen Skills notwendig. Hier geht es
um Struktur im Gesprach, Gesprachsfihrung, Fragetechniken, aktives Zuhdren usw.

Bitte teilen Sie uns in 3-4 Satzen mit, was Fach- und Fuhrungskrafte (inkl. Manager)
allgemeiner Branchen von den Profis aus dem Sales- u./o. Marketing-Bereich
abschauen, tUbernehmen und lernen konnten.

Anzahl Antworten: 3
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Text Antworten:

Systematische Gesprachsfuhrung

Strategie, Methodik
&
mindset

Ein Produkt oder eine Dienstleistung verdient diese Bezeichnung erst, wenn es verkauf ist. Vorher ist es ein
Ladenhiter oder ein Ausstellungsmodell. Bei 90% aller Unternehmen leben vom Verkauf dieser Produkte und
Dienstleistung. Ohne die Verkaufer kdnnen Fihrungskrafte, IT, Logisitik und weitere Abteilungen nicht
existieren. Deswegen haben erfolgreiche Fihrungskrafte immer ein offenes Ohr flr die Verkaufsabteilung,
denn diese sind am direkten Puls des Marktes und spuren, in welche Richtung es gehen konnte. Eine
Fuhrungskraft, welche nie im Verkauf war, tut sich schwer damit zu begreifen, wer die Léhne aller Mitarbeiter
bezahlt und der wahre Chef ist, namlich der Kunde. Das Zusammenspiel aller Abteilungen spielt in Zukunft
eine immer wichtigere Rolle. Doch am Schluss des Spiels zéhlen die Tore. Die Stirmer sind die Verkaufer.

Aussage: Fach- und Fuhrungskrafte** (inkl. Manager) konnen die notigen Aspekte zur
Verbesserung der Leistungserbringung / des Fachbereichs (Ideen, Konzepte, Produkte,
Projekte etc.) gegeniiber den relevanten Management-Ebenen (schwergewichtig
Entscheider) in der eigenen Organisation meist nur ungeniigend uberzeugend
verkaufen. lhnen fehlt oft der Bezug zum Thema Sales und den gewinnbringenden
Verkaufstechniken zur positiven Beeinflussung dergleichen. Wie schatzen Sie diese
Aussage ein?

Anzahl Antworten: 3

= 1 11
21
3]
()
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0
-100 -90 -80 -70 -60 -50 -40 -30 -20 -10 0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
nicht zutreffend zutreffend
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Haben Sie eine Anmerkung / Erganzung zu dieser Aussage - ungenugend lberzeugend
verkaufen und fehlender Bezug?

Anzahl Antworten: 3

Text Antworten:

N/A

Watzlawik sagte einst: Man kann nicht nicht kommunizieren. Dies gilt auch fir den Verkauf. Mann kann nicht
nicht verkaufen. Wer weiss, wie man seine Ideen, Produkte, Visionen verkauft, hat es nicht nur geschéftlich
sondern auch privat einfacher im Leben. Wenn sich zwei wildfremde Menschen das erste mal beim Date
treffen, ist das nichts anderes als ein Verkaufsgesprach. Wenn die Tochter sich von den Eltern ein Barbie zu
Weihnachten wiinscht, ist das nichts anderes als ein Verkaufsgesprach. Menschen die besser verkaufen
entscheiden, welchen Film man im Kino schaut oder in welches Restaurant man essen geht.

Aussage: Wenn Fach- und Fihrungskrafte das Thema Sicherheit in der eigenen
Organisation besser "vermarkten und verkaufen" kénnen, steigt auch die
Bereitschaft die nétigen Massnahmen schneller umsetzen zu kénnen bzw. die
entsprechenden Ressourcen dafiir freigegeben zu bekommen. Stimmen Sie dieser
Aussage zu?

Anzahl Antworten: 3

3 (100%)

Gewahlt
N

0(0%)

Ja Nein
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Haben Sie eine Anmerkung / Erganzung zu dieser Aussage - Sicherheit besser
"vermarkten und verkaufen" und Bereitschaft zur Ressourcen-Freigabe?

Anzahl Antworten: 3

Text Antworten:

N/A

Das gilt fur alle zwischenmenschliche Beziehungen.

Aussage: Die fachliche Kompetenz von Fach- und Fihrungskraften (inkl. Managern)
steht in den eigenen Organisationen meistens ausser Frage; jedoch stellt das
"verkauferische Flair" und die damit notwendigen Kenntnisse zum Thema Marketing,

im Speziellen Sales (Verkauf) eine grosse Hiirde bzw. Herausforderung dar. Stimmen
Sie dieser Aussage zu?

Anzahl Antworten: 3

3 (100%)

Gewahlt
N

0 (0%)

Ja Nein

Haben Sie eine Anmerkung / E rganzung zu dieser Aussage - grosse Herausforderung
bzgl. Marketing- u. Verkaufskenntisse?

Anzahl Antworten: 3

Text Antworten:
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Verkaufen ist keine akzeptierte Fahigkeit

Niemand bezeichnet sich gerne als Verkaufer. Es wird negativ assoziiert. Doch im Grunde ist der Handel von
Gatern und Ideen, Vortellungen und Winschen es das alteste Gewerbe seit Gedenken der Menschheit. Der
erste Schritt ist somit die Erkenntnis, das Verkaufen nichts Negatives ist und wir alle irgendwie Verkaufer sind.

Bitte teilen Sie uns in 4-5 kurzen Satzen mit, inwiefern das Thema der
Selbstvermarktung (Self-Marketing) einen positiven Einfluss auf die Zielerreichung
eines Gesprachsverlaufs, einer (Verkaufs-)Prasentation, eines (Verkaufs-)Abschlusses
oder auf die Wahrnehmung der Person haben kann.

Anzahl Antworten: 3

Text Antworten:

Seltsame Frage. Inwiefern hat das Thema Flhrerschein einen positiven Einfluss auf das Fahtverhalten ....

Wie bereits erwahnt: "Verkaufen ist nicht alles - aber ohne Verkauf ist alles nichts." Eine Wahrnehmung von
aussen durch andere Menschen ist in wenigen Sekunden da. Das kénnen wir nicht verhindern. Wie diese
Wahrnehmung jedoch ist, das kénnen wir sehr wohl beeinflussen. Das fangt mit unseren Denkmustern an.

Frage: Wie kann das Sicherheitsbewusstsein (Awareness) des Managements in Bezug
zur Unternehmenssicherheit durch die Kompetenzerweiterung im Marketing-
Bereich, im Speziellen im Bereich Sales Performance (Verkauf) der
Sicherheitsfunktiondre angehoben und damit die organisatorische Resilienz
(Widerstandskraft des Unternehmens) verbessert werden? Bitte teilen Sie uns in 3-4
Satzen mit, was hierzu lhre Einschatzung / Empfehlung ist.

Anzahl Antworten: 3

Text Antworten:

Bereits abgefragt: Wenn MaRnahmen, die sich aus fachlicher Sicht als sinnvoll erweisen werden nun auch gut
verkauft werden, kénnen die MalRnahmen haufiger auch entscheiden und umgesetzt werden.
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Der Markt entscheidet letztendlich iber Erfolg, Uberleben oder Konkurs eines Unternehmens. Und dieser
Markt verandert sich rasend schnell. Wenn wir uns gegen Veranderung wehren und und selbst nicht
verandern, dann wird der Markt Unternehmen und ganze Markte ausradieren. Erfolgreiche Unternehmen
beschaftigen sich somit stets mit den neuen Generationen Kunden und passen sich an. Hier spielt die
Kommunikation mit Marketing und Verkauf eine immer wichtigere Rolle.

Abschluss-Frage: Sind Fach- und Flihrungskrafte mit Kompetenzen (Wissen & Kénnen)
im Marketing- u./o. Sales-Bereich uiiberzeugender und somit erfolgreicher bei der
positiven Beeinflussung von Entscheidungstragern?

Anzahl Antworten: 2

2 (100%)

Gewahlt

0 (0%)

Nein
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