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EINLEITUNG


FÜR WEN IST DIESES BUCH?


Dieses Buch ist für Macher, die Impulse auch wirklich umsetzen. Wer es nur liest, wird damit nichts erreichen. Umsatz kommt vom Umsetzen. Im Verlauf dieses Buches wirst du einige überraschende Erkenntnisse gewinnen. Zum Beispiel wirst du erfahren …


… warum du das Wachstum deiner Firma aktiv behinderst, wenn du als Chef der beste Verkäufer bist,


… warum »mehr Umsatz« ein dummes Ziel ist,


… warum du mehr über Probleme reden solltest als über Lösungen,


… warum Positionierung überbewertet wird und worauf es beim Erfolg wirklich ankommt,


… warum Empfehlungen oftmals scheitern,


… und noch vieles mehr.


KNEIPENKONTAKTE SIND KEINE STRATEGIE


In vielen Unternehmen gibt es keine erprobten Vertriebsansätze. Die Deals kommen eher zufällig zustande. Oft sind sie auch noch direkt oder indirekt an die Person des Unternehmers geknüpft. Ich habe einmal eine Firma betreut, in der alle Deals dadurch entstanden, dass der Unternehmer im Alter von 21 Jahren sehr viel Zeit in lokalen Kneipen verbrachte und sich ein enormes Netzwerk in der Stadt aufgebaut hatte. Seine Kontakte waren jetzt, 15 bis 20 Jahre später, in größeren Firmen als Führungspersonen tätig. Manche hatten sich auch selbstständig gemacht. Alle konnte er für seine Softwarelösung gewinnen, was seiner Firma ein enormes Wachstum brachte. Und während er sich in unserem Vertriebsstrategie-Workshop heftig feierte, musste ich ihn in die Realität zurückholen und darauf hinweisen, dass wir seine Vertriebsstrategie nur auf andere Mitarbeiter übertragen könnten, wenn er eine Zeitmaschine und einen zusätzlichen Platz an seinem früheren Kneipentisch zur Verfügung stellen könnte.


VERTRIEBSSTRATEGIE HEISST: PLANBAR FÜR KUNDEN SORGEN


Wer planbar Umsatz machen will, braucht eine Strategie, die von mehreren Personen mit ähnlichem Erfolg umgesetzt werden kann. Diese Strategie fehlt häufig. Geschäfte ergeben sich durch zufällige Gespräche mit Interessenten, Bestandskunden, Kontakten aus den lokalen Business-Clubs, »Freunden«, die man auf LinkedIn hat usw. Zeitweise kauft dann mal einer. Diese Vorgehensweise ist nicht professionell. Lässt man einen angestellten Vertriebler so arbeiten, verbrennt man noch dazu sehr viel Geld. Eine Vertriebsstrategie zu haben bedeutet, planbar dafür zu sorgen, dass ich nur mit Kunden zusammentreffe, die wirklich passen, kaufen wollen und das auch können. Idealerweise ist auch der Ablauf der Gespräche ähnlich, was die Einwandbehandlung (Defensive) erspart und durch geschickte Einwand-Vorwegbehandlung (Offensive) garantiert, im Gespräch niemals die Kontrolle zu verlieren. Es gilt Leerlaufzeiten zu vermeiden, Beratungs- und Planungsleistungen abzurechnen, lästige Diskussionen über den Preis gänzlich zu verhindern.


Ich möchte mit dir also über professionellen Vertrieb, planbaren Zugang zu Neukunden, den Ausstieg aus dem Tagesgeschäft und sogar einen erfolgreichen Verkauf deiner Firma sprechen. Und falls du noch keines meiner Business-Bestseller gelesen oder als Hörbuch konsumiert hast und dies unser erster Kontakt ist, lass mich kurz die Frage beantworten, die du dir vermutlich stellst. Wer ist dieser Philip Semmelroth, und warum sollte ich sein Buch lesen?
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WER IST


PHILIP


SEMMELROTH?


Falls du mich nicht kennst, schau dir gerne meine Kurz - videos auf Instagram und TikTok, meine Videos auf YouTube, meine Postings auf LinkedIn, meine Bücher bei Amazon oder einen meiner Vorträge an. Vortragsbeispiele findest du unter https://www.philip-semmelroth.com/speaker/. Losgelöst davon kannst du auch einfach weiterlesen, um zu schauen, ob dir meine Empfehlungen helfen, dein Unternehmen besser aufzustellen. Ich verspreche dir, es lohnt sich! Ich habe schon vielen meiner Kunden geholfen, sehr erfolgreich zu werden.


GRÜNDER MIT 18, FIRMENVERKAUF MIT 40, HEUTE GEFRAGTER VERTRIEBS-IMPULSGEBER, BUSINESS COACH, BUSINESS-STRATEGIE-EXPERTE


Mit 18 habe ich eine Firma gegründet, mit 40 erfolgreich an einen Investor verkauft. Heute teile ich mein Wissen mit Unternehmern, die wachsen, mehr Geld verdienen, schneller vorankommen wollen und nach praxiserprobten Wegen suchen, wie das gelingen kann. Ich arbeite dabei branchenübergreifend, denn tatsächlich funktionieren alle Dienstleistungsfirmen gleich. Du brauchst Kunden, die müssen deine Leistungen kaufen. Das gilt es profitabel abzuwickeln und möglichst häufig zu wiederholen. Damit das erfolgreicher als bei deinen Wettbewerbern gelingt, musst du nicht nur fachlich etwas können, sondern dich als Unternehmer auch mit Marke - ting, Verkauf, Umsetzung, Systematisierung, Führung von Mitarbeitern, Kalkulation und Zahlungsstrommanagement befassen. Dabei kannst du von anderen lernen.


WER NUR DIE EIGENE BRANCHE KENNT, WIRD BETRIEBSBLIND


Sich nur mit Branchenkollegen zu treffen, halte ich nicht nur für gefährlich, sondern auch für dumm. Dadurch bleibt Wachstums - potenzial ungenutzt. Du übersiehst Chancen und Risiken, wenn du immer nur im Saft der eigenen Branche schmorst. Mal realistisch: Was willst du denn Weltbewegendes erfahren, wenn du als Branchenkenner auf Branchenevents gehst und dich dort mit Branchenkollegen über Branchenthemen austauschst, die sowieso dein Tagesgeschäft sind? Wäre es nicht viel spannender, zu schauen, was andere machen? Ich habe das immer so gehandhabt, von Anfang an. Denn ich glaube fest daran, dass eine »Selbstverständlichkeit« aus einer anderen Branche dir zum Durchbruch verhelfen könnte, wenn du der Erste bist, der sie geschickt auf dein Business überträgt.


Ich hatte eine IT-Dienstleistungsfirma. Wir haben Kunden in allen Größenordnungen betreut, und weil eine Server-Anlage auch mal schnell 50.000 Euro oder mehr kostet, ist es kein Problem, direkt mit dem Chef der Firma zu sprechen. Bei so einem Investment will der selbst immer mitreden. In diesen Gesprächen habe ich meinen Kunden immer sehr viele Fragen rund um ihr Geschäftsmodell gestellt, und nicht nur wegen der IT-Anlage. Ich dachte, wenn jemand 10, 20, 50, 120 oder mehr Mitarbeiter hat, macht er ja erkennbar Dinge richtig, und ich wollte wissen, welche das sind. So lernte ich viel über Kundengewinnung, Verkauf, Preis- und Abrechnungsmodelle und mehr. Das adaptierte ich dann für meine Firma.


VON KMU BIS KONZERN: PRAKTISCHE ERFOLGE STATT ABGEHOBENER THEORIE


Neben der IT-Firma führte ich viele Jahre zusätzlich eine Beratungsfirma, mit der ich als externer Projektmanager internationale Konzerne unterstützte, zum Beispiel Dr. Oetker, Thyssenkrupp, Niterra (NGK NTK, nach Bosch der größte Zündkerzenhersteller der Welt) und andere. Auch das hat meinen Blick für erfolgreiches Unternehmertum geschärft. Heute machen mir die branchen - übergreifenden Strategieberatungen neben meiner Unternehmer-Mastermind, der Vertriebsbegleitung und anderen Dingen, die ich tue, immer noch sehr viel Spaß. Denn die Kunden werden immer größer. So werden auch die Aufgabenstellungen vielfältiger, ebenso die Insights, worauf große Erfolge beruhen. Beispiele:




	Ich habe den Weltmarktführer für Kalk betreut, mit weit über 1000 Mitarbeitern. Da ging es viel um Vertrieb, Vertriebsprozesse, Mitarbeiterführung und so weiter.


	Mit dem größten Krankenversicherer der Schweiz habe ich rund um die Themenbereiche Vertriebsgespräche, Bonussysteme, Teamaufbau, Kaltakquise, Mitarbeiter - gewinnung und -motivation gearbeitet.


	In Schweden hat einer der größten Lkw-Hersteller Europas und Südamerikas seinen Sitz. Was ich bei denen alles gemacht habe, darf ich nicht erzählen. Aber auch bei 42.000 Mitarbeitern wissen die intern selbst nicht alles und holen sich externen Input.


	In Deutschland betreue ich einen Hidden Champion, der seine Marktposition durch einen neuen starken Wettbewerber aus England gefährdet sieht. Auch dieses Szenario hat viel Ähnlichkeit mit dem, womit sich Mittel - ständler den ganzen Tag befassen.





Mein Know-how ist also auch für »die Großen« wertvoll. Trotzdem arbeite ich nach wie vor sehr gern für den Mittelstand. Ich schätze die direkte Zusammenarbeit mit Unternehmerinnen und Unternehmern, die kurzen Entscheidungswege dort, das hohe Commitment und die Geschwindigkeit, mit der auf diese Weise Ergebnisse erreicht werden.


All diese Erfahrungen, ob im Konzern oder im Familienbetrieb, lasse ich in die Arbeit für meine Kunden einfließen. Ich habe in Summe schon viel gesehen und ich sehe täglich mehr. Mein Netzwerk zu erfolgreichen Unternehmern ist groß. Häufig fragt mich einer um Rat, sodass ich immer wieder mit der Aufgabe betraut werde, irgendein Problem im unternehmerischen Kontext »mal schnell eben« zu lösen. Das gelingt mir nachweislich gut, und das zu testen, steht dir frei. Schreib mir gerne per E-Mail oder über LinkedIn, wenn du aktuell einen Engpass hast, oder lies einfach weiter. Vielleicht findest du hier ja schon konkrete Antworten.
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PS: Wie schon in meinem Bestseller 55 BUSINESS-TURBOS FÜR KMU sind die folgenden 55 Kapitel in sich abgeschlossen. Du kannst also einfach dort einsteigen, wo dein Interesse besonders groß ist.
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BAUSTEIN 1


STRATEGIE






1


WARUM LÖST DER VERTRIEB ALL DEINE PROBLEME?


Ganz einfach: Vertrieb löst Probleme, weil du mit Geld die allermeisten unternehmerischen Probleme lösen kannst. Und nur über Vertriebserfolge landet dieses Geld auf deinem Konto. Es kann von Neu- oder Bestandskunden kommen, aber es kommt von außen.


BESSERER VERTRIEB = MEHR GELD = WENIGER PROBLEME


Je erfolgreicher du dich um Vertrieb kümmerst, desto mehr Geld wirst du haben und einsetzen können. Verwendungsmöglichkeiten gibt es viele:




	Mit Geld wirst du schneller Mitarbeiter finden, denn Stellenanzeigen kosten »nur« Geld. Hast du welches, kannst du viele davon schalten. Das bringt dir Bewerbungen, die nicht mehr daran scheitern müssen, dass ein Kandidat zu viel fordert. Denn hast du Geld, kannst du auch mal mehr als andere bezahlen. Die Entscheidung dürfte dann zu deinen Gunsten ausfallen.


	Läuft dein Business und du willst die Räumlichkeiten »upgraden«, hast du Wahlmöglichkeiten, wenn du Geld hast. Du kannst etwas Größeres mieten oder etwas Eigenes bauen. Für beide Strategien lassen sich Vor- und Nachteile finden. Aber bezahlen musst du immer. Daher empfehle ich, immer liquide zu sein.


	
Mit Geld musst du nicht so viel mit Banken und Co. herum - eiern. Das macht dein Leben deutlich einfacher – gerade in Zeiten, in denen Ansprechpartner vorsichtiger mit ihren Finanzierungszusagen werden.


	Willst du Urlaub machen und gerade auf langen Flügen lieber Business als Eco fliegen, ist das möglich, wenn du Geld hast. Tatsächlich ist auch die Aussicht aus dem Hotelzimmer oft besser, wenn du entsprechende Münzen einsetzt.


	Mit Geld kannst du bei der Arbeit alles, was dich nervt, andere machen lassen, und dich auf das konzentrieren, was dir Spaß macht. Dafür brauchst du helfende Hände. Diese freuen sich über ein Danke, werden aber auch immer Kohle sehen wollen. Hast du also Geld, hilfst du dir und anderen.





DER GROSSE IRRTUM VIELER EXPERTEN


Geld im Business ist wie Benzin im Sportwagen. Geld erlaubt enorme Beschleunigung und verschafft dir das Gefühl von Freiheit. Der Nutzen von Geld ist seit Tausenden von Jahren bekannt. Trotzdem versuchen viele Experten immer noch auf dem falschen Weg, Kunden zu sich zu locken: Sie bauen ihre fachliche Expertise aus, sie hoffen auf Empfehlungen von zufriedenen Kunden, sie spielen auf Zeit, denn sie sind überzeugt, dass die schlechteren Wettbewerber über kurz oder lang aus dem Markt ausscheiden werden. Leider sind sie komplett auf dem Holzweg.


Wie gut du bist, merkt der Kunde erst nach dem Kauf. Daher muss der Fokus auf dem Verkauf liegen und nicht auf einer immer perfekteren Umsetzung. Das bedeutet, du musst aktiv für neue Deals sorgen. Lerne Marketing, Reputationsmanagement, Verkaufspsychologie und viele andere Dinge, die primär nichts mit deinen fachlichen Fähigkeiten zu tun haben. Das ist für viele keine schöne Aufgabe, doch schau dich in deiner Branche um: Alle größeren Wettbewerber, die mehr Kunden haben als du, obwohl sie womöglich deutlich schlechter arbeiten, unterscheiden sich in einer Sache von dir: Sie machen besseren Vertrieb. Gib also Gas beim Vertrieb, und wenn du dabei Hilfe brauchst, melde dich bei uns für eine begleitete Umsetzung oder schau dir mein Buch So bauen Sie ein profitables Unternehmen an. Dort findest du einen Bauplan für die richtige Vorgehensweise.
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2


WARUM DARFST DU ALS CHEF NICHT DER TOP-VERKÄUFER SEIN?


Du bist vermutlich der beste Verkäufer in deiner Firma, weil du über all die Jahre auch das beste Verständnis eurer Produkte und Dienstleistungen aufgebaut hast. Außerdem durftest du durch zahlreiche Kundengespräche lernen, was man konkret tun muss, um Kunden zum Abschluss zu bringen. Dich machen Kundentermine nicht mehr nervös, unabhängig davon, ob du dich mit nur einer Person triffst oder ob die Gegenseite aufgrund des Projektvolumens oder der Unternehmensgröße mit einer kleinen Mannschaft anrückt. Man könnte daher meinen, dass es absolut sinnvoll ist, dass du die Verkaufsgespräche führst. Doch ich sehe das völlig anders. Du bist zwar gut, aber eben auch ein erheblicher Engpass. Und wenn du diesen Engpass nicht auflöst, stehst du dem Wachstum deiner Firma im Wege.


CHEF-PROBLEM NUMMER EINS: DER VERTRIEB WIRD ZUM NOTFALLPROGRAMM
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