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Für meine Frau, Denise, die mir mein Herz zeigte.


Und für meine klugen, bewundernswerten Töchtern


Skye und Kyra, die es grösser machten.


Ihr bedeutet mir die Welt.





VORWORT



Könnte man mit Buchkäufen Flugmeilen sammeln, wäre ich damit schon um die halbe Welt geflogen. Ich liebe Bücher! Was ich weniger mag, sind staubtrockene Theorieabhandlungen. Schon oft habe ich mich gefragt, ob es keine andere Möglichkeit gibt, Sachthemen zu vermitteln. Das vorliegende Buch ist mein Versuch, dies zu tun. Ich bin überzeugt, dass wir uns Fachinhalte, die mit einer Geschichte verknüpft sind, wesentlich besser merken können.


Wir kennen es alle: Lehrer und Professorinnen haben jahrelang versucht, uns etwas beizubringen, an das wir uns heute kaum mehr erinnern. War der Sachverhalt jedoch in eine spannende Geschichte verpackt, können wir sie noch Jahrzehnte später problemlos nacherzählen.


In der frühen Menschheitsgeschichte, als noch keine Schrift bekannt war, wurde alles Wissen mündlich weitergegeben, man lernte durch Erzählungen. Geschichten sind unser Humankapital aus der Vergangenheit.


Das vorliegende Buch erzählt die Geschichte von Thomas, einem aufstrebenden Sales-Mitarbeiter, der sich auf die beschwerliche Reise zum Topverkäufer und zur erstklassigen Führungskraft begibt. Fast alles, was er erlebt, beruht auf eigenen Erfahrungen oder beobachteten Episoden. Die Geschichte ist für Praktiker geschrieben, gewürzt mit erprobten Methoden und abgeschmeckt mit einer wohldosierten Portion Theorie.


Ich wende mich mit diesem Buch an Menschen, die im Verkauf tätig sind oder Führungsverantwortung tragen, vor allem jedoch an alle, die ein süffig zu lesendes (Sach-)Buch schätzen. Indem Sie Thomas auf seiner Reise begleiten, lernen Sie quasi im Vorbeigehen viel über Verkauf und Menschenführung.


Wer sich darüber hinaus gern in ein Sachthema vertieft, dem liefern die Theoriekapitel zusätzliche Informationen. Weiteres und vertiefendes Material findet sich auf www.myhumannature.ch.


Die vorgestellten Methoden funktionieren; das weiss ich aus eigener Erfahrung. Ich habe jede einzelne so oft angewendet, bis sie in Fleisch und Blut übergegangen ist und automatisch abläuft. Sie, liebe Leserinnen und Leser, ermuntere ich, etwaige Hemmungen abzulegen und einfach auszuprobieren, was und wie es bei Ihnen klappt. Auch bei mir hat sich der Erfolg manchmal nicht auf Anhieb eingestellt. Ich habe ausprobiert, mich in Bücher vergraben, modifiziert, geübt und nochmals ausprobiert. Beginnen Sie mit der Methode, die Ihnen am einleuchtendsten erscheint, vertiefen Sie sich darin und nehmen Sie kontinuierlich weitere Methoden in Ihr Repertoire auf. Geht Ihnen etwas völlig gegen den Strich, dann lassen Sie es weg. Wichtig ist, in jedem Fall authentisch zu sein.


Ich bin der felsenfesten Überzeugung, dass die Beziehung zum Kunden der wichtigste Erfolgsfaktor im Verkauf ist. In über 20 Jahren Verkaufserfahrung bin ich zur Einsicht gekommen, dass 90 % aller Misserfolge im Verkauf darin begründet liegen, dass die Anstrengungen der Verkäufer zu wenig auf den Kunden, respektive den Menschen, ausgerichtet sind. Jeder Mensch ist anders, entsprechend sollte ich mich als Verkäufer möglichst präzise auf mein Gegenüber einstellen. Dieses Buch zeigt, wie Sie das schaffen.


Ich wünsche Ihnen viel Spass beim Lesen und viel Erfolg beim Anwenden der Methoden.


Ihr Mike Werder





KOMISCHER KAUZ





[image: ]


»Ladies and Gentlemen, welcome on board of our A340 to Sydney via …«


Den Rest erspart sich Thomas und lässt die Lehne seines Business Class-Sitzes mit einem leisen Surren nach hinten fahren. Genüsslich streckt er die Füsse von sich. Durchs kleine Fenster sieht er weit unten die schneebedeckten Alpen vorbeiziehen. Thomas ist zufrieden mit sich, so richtig zufrieden. Wenn ihm vor fünf Jahren jemand gesagt hätte, welchen Weg er zurücklegen wird, hätte er es ihm nicht geglaubt, ihn viel mehr ausgelacht.


»Du bist schon ein verrückter Kerl«, murmelt er halblaut und grinst vor sich hin.


»Wie bitte?« Ein Endzwanziger im Anzug, schlanke Statur, zurückweichender Haaransatz und schwarze Hornbrille blickt irritiert über den Gang.


»Was, wie bitte?« Thomas hat nicht realisiert, dass der Mann ihn hat reden hören.


»Haben Sie zu mir gesprochen?«


»Ich? Gesprochen? Nein, ich habe nichts gesagt.«


»Doch, doch, Sie haben etwas von verrückt gesagt!«


In der Antwort schwingt ein Hauch Verärgerung mit. Nur ein Hauch. Thomas spürt ihn mehr, als er ihn hört. Noch vor wenigen Jahren hätte er in einer ähnlichen Situation auf den »Ichhabe-Recht-Autopiloten« geschaltet und gar nichts gemerkt. Dank bitterer Erfahrungen ist seine Wahrnehmung heute so geschärft, dass er auch feine Signale wahrnimmt.


»Oh, entschuldigen Sie bitte, ich habe mit meinem Spiegelbild gesprochen.« Ein leichtes Schmunzeln zuckt um seine Mundwinkel, was den Endzwanziger offenbar in seinem Gefühl bestärkt, veräppelt zu werden: »Ich möchte schon bitten, auf den Arm nehmen kann ich mich selbst. Wer spricht schon mit seinem Spiegelbild!«


»Na, ich! Eigentlich nur noch sehr selten, aber vor einigen Jahren ziemlich häufig.« Diesmal bleibt Thomas' Gesichtsausdruck ernst und sein Gegenüber weiss wohl endgültig nicht mehr, woran er ist. Da sitzt ihm ein unwesentlich älterer Mann in Jeans gegenüber. Die Füsse stecken in Turnschuhen und statt weissem Hemd trägt er ein bequemes Polo-Shirt. Er kann ihn nicht einordnen. Äusserlich macht er nicht den Eindruck, als ob er in die teure Business Class gehören würde, aber er strahlt irgendetwas aus, eine Ruhe, Souveränität, etwas, das er nicht einordnen kann – und das weckt Neugier.


»Ich möchte nicht aufdringlich sein, vielleicht sprechen Sie tatsächlich zu Ihrem Spiegelbild, aber wo bitte ist hier ein Spiegel?«


Thomas ist sich gewohnt, dass sein Auftreten hin und wieder zu Irritationen führt und freut sich, dass sich der Fremde nicht mit der erstbesten Antwort zufriedengibt, sondern mutig nachfragt. Etwas, das er anfänglich bei seinem Team stark vermisst hatte. Damals, als er nach einem Jobwechsel ein mässig erfolgreiches Sales-Team und damit zum ersten Mal Führungsverantwortung übernommen hatte.


»Keine Ursache, Neugier ist eine Qualität. Sie dürfen mich alles fragen, unter einer Bedingung.«


»Ja?« Der Gangnachbar hat definitiv angebissen.


»Sie erhalten immer eine ehrliche Antwort und damit müssen Sie umgehen können oder es zumindest versuchen.«


»Einverstanden.«


»Wenn Sie mit offenen Augen durchs Leben gehen, sehen Sie überall ihr Spiegelbild: In Fensterscheiben auf polierten Chromstahloberflächen und auch in einem Monitor – so wie ich eben.«


»Oh, da hätte ich selbst draufkommen können! So oft habe ich mich schon über unseren CEO geärgert, weil er Firmenlaptops mit glänzender Bildschirmoberfläche durchgesetzt hat. Dabei hat er von der Materie keine Ahnung«, schiebt er halblaut hinterher. »Das ist mühsam, je nach Lichteinfall sehe ich ausser meinem Spiegelbild kaum etwas.« Scheinbar ist das Stichwort Firmenlaptop ein Triggerpunkt beim Nachbarn, er kommt in Fahrt. »Ich war in der Projektgruppe, als es um die Beschaffung von 340 neuen Firmenlaptops ging. Wir haben in den Business Units die Requirements aufgenommen, recherchiert, evaluiert, getestet, verhandelt und dann in einem perfekt ausgearbeiteten Projektpaper ein Modell vorgeschlagen. Sie werden nicht glauben, was dann geschehen ist!«


»Ihr CEO hat seinem Freund im Rotary-Club die Beschaffungsunterlagen geschickt, ihn um ein Angebot gebeten und dort bestellt, ohne mit Ihnen Rücksprache zu halten.«


Ein LKW könnte problemlos in seiner Mundhöhle wenden, so weit ist dem Endzwanziger die Kinnlade heruntergefallen. »Woher wissen Sie das? Beschaffungen laufen bei uns immer vertraulich ab«, stammelt er entgeistert.


Thomas will seinen Gesprächspartner nicht noch mehr aus der Fassung bringen und verkneift sich ein Lächeln: »Für diese Antwort musste ich weder Firmeninterna wissen noch in die Kristallkugel schauen – wo man übrigens sein Spiegelbild auch sieht –, es reicht, etwas Erfahrung im Business zu haben. Ohne irgendeine Form von Beziehung läuft gar nichts. Vor allem bei grösseren Beschaffungen. Nur bei der öffentlichen Hand sieht die Situation etwas anders aus.«


Die Kinnlade ist wieder dort, wo sie hingehört. Dafür zeigt sich in Samuels, so heisst Thomas' Nachbar, Augen ein neuer Ausdruck: Respekt. Hinter der Fassade des leger gekleideten Typen über dem Gang scheint mehr zu stecken, als man auf den ersten Blick erkennt. »Wenn Sie Neugier als Qualität betrachten, möchte ich gerne noch etwas mehr Qualität beweisen, darf ich?«


»Nur zu, Sie scheinen zu den eher mutigeren Vertretern unserer Spezies zu gehören. Mut ist übrigens auch eine Qualität, die im Business gefordert ist, nicht zu verwechseln mit Leichtsinn.«


Was Thomas ihm locker-flockig an Weisheiten und Know-how über die Geschäftswelt hinwirft, beeindruckt Samuel. Er ist zwar nur eine Hand voll Jahre jünger, fühlt sich aber neben Thomas wie ein Junior. Und hat damit kein Problem. Thomas' Klasse spricht aus jedem seiner Worte, er scheint ihm Lichtjahre voraus zu sein.


»Haben Sie tatsächlich früher oft mit Ihrem Spiegelbild gesprochen oder war das nur ein Witz?«


»Wenn ich die Frage bejahe, halten Sie mich womöglich für mental leicht angeknackst, das möchte ich vermeiden. Also müssen Sie mir mehr als ein Ja oder Nein als Antwort zugestehen. Ist das okay für Sie?«


»Klar, ich bin gespannt und Zeit haben wir genug.« Dazu schaut er erwartungsfroh zu Thomas hinüber …
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VERWEIGERTE BEFÖRDERUNG



»Nein Schatz, es reicht leider wieder nicht, dass ich rechtzeitig zu Hause bin, um die Kinder zu Bett zu bringen. Gib ihnen bitte einen Gutenachtkuss von mir. Und jetzt muss ich wirklich Schluss machen, unsere Offerte muss heute noch zum Kunden. Wenn ich in diesem Laden endlich vorwärtskommen will, muss ich den Auftrag an Land ziehen. Stell dir vor ein Soft- und Hardware-Package im Umfang von 29 Millionen. Diesen Auftrag muss ich gewinnen, dann müssen sie mich einfach befördern, das hat noch keiner geschafft. Das ist der Deal des Jahrzehnts!«


Mirjam, Thomas' Ehefrau, hat noch nie auch nur ein Wort gesagt oder eine Szene gemacht, weil er zu selten Zeit für die Kinder hat. Sein ungutes Gefühl kommt von ihm selbst. Er ist unzufrieden. Seit fünf Jahren arbeitet er bei der IRT International Retail Technology AG als Account Manager wie ein Besessener, akquiriert grosse Fische und übertrifft die Ziele jedes Jahr deutlich. Seiner Karriere hat er alles untergeordnet und Mirjam hat ihn machen lassen. Dank Grosseltern und Kita arbeitet sie drei Tage in der Woche in ihrem Beruf als Krankenschwester. Mehr will und kann sie im Moment nicht.


Im Sales-Team gehört Thomas unbestritten zu den besten, aber der nächste Schritt auf der Karriereleiter ist seit fast zwei Jahren überfällig. Als Workaholic sind ihm viel Arbeit und Überstunden ziemlich egal, so lange im Gegenzug seine Erwartungen an Beförderungen, Salär und Bonus erfüllt werden.


Als guter Socializer hat er den Deal seit über einem Jahr vorbereitet. Bei einem Mittagessen mit einem Studienfreund hatte dieser ihm erzählt, er wisse aus zuverlässiger Quelle, dass die Neuhauser AG ihr Kern-Informatiksystem, die gesamt Hard- und Software, innerhalb der nächsten drei Jahre austauschen müsse.


Das System sei in die Jahre gekommen, immer erweitert worden und nur noch ein kleines Grüppchen von Software-Ingenieuren sei in der Lage, das Ding zu handeln. Thomas ist sofort klar gewesen, dass hier ein Mega-Deal winkt. Via LinkedIn hat er einen der besagten Software-Ingenieure kontaktiert und sich mit ihm über Monate hinweg lose ausgetauscht, bis sie sich einmal zum Feierabendbier getroffen haben. Logisch sind sie dabei auf das IT-System von Neuhauser zu sprechen gekommen, oder besser: Thomas hat das Gespräch subtil in diese Richtung gelenkt und von da an hat eines zum anderen geführt. Thomas hat sogar in Erfahrung gebracht, dass sein CEO Schweiz und jener von Neuhauser einander kennen und den eigenen Geschäftsführer darauf hingewiesen, dass es für einen möglichen Deal förderlich wäre, wenn er sich wieder einmal mit seinem Gegenüber treffen würde.


Der Mauszeiger schwebt über dem »Senden-Button«, ein letztes Mal liest Thomas seine E-Mail sorgfältig. Er will auf keinen Fall wegen Rechtschreibfehlern einen schlechten Eindruck machen. Die Offerte hat er sogar von einer Fachperson gegenlesen lassen. Alles muss perfekt sein. Auch wenn er inzwischen gelernt hat, dass sich seine Produkte dank gutem Renommee und der Power einer internationalen Grossfirma fast von selbst verkaufen, ist er bei diesem Mega-Deal sehr angespannt. Zu viel steht auf dem Spiel. Er will gewinnen. Unbedingt!


Ein letzter Klick und seine Arbeit ist getan. Jetzt geht es nach Hause, Mirjam wird wahrscheinlich schon schlafen.


»Ein 29 Millionen-Deal. Der grösste Fisch der letzten fünf Jahre. Ich habe ihn eingefädelt, durchgezogen und vor einem halben Jahr abgeschlossen. Wir haben den Zuschlag dank meiner Arbeit bekommen. Und was bekomme ich? Eine blöde Armbanduhr als Dankeschön für aussergewöhnliche Leistungen. Ich bin so wütend und enttäuscht. Alles habe ich gemacht, um endlich befördert zu werden, aber die lassen mich versauern und mein lieber Chef Daniel rührt keinen Finger für mich!«


Mirjam hat ein ausgezeichnetes Gespür für Situationen und deren Hintergründe und vermutet intuitiv richtig, dass Daniel seine eigenen Ziele verfolgt, um Thomas nicht zu verlieren. Sie will jedoch nicht, dass sich das an sich gute Verhältnis zwischen den beiden weiter trübt und schlägt ihrem Mann vor, ein Gespräch mit Daniel zu verlangen und seine Karten auf den Tisch zu legen. Thomas willigt ein. Er will es nochmals versuchen.


Schon nach fünf Minuten ist Thomas wieder auf 180, vor allem, weil Daniel mit keiner Silbe zu erkennen gibt, dass er seinen Beförderungswunsch unterstützt. Überhaupt sagt er nicht viel, sondern ist unüblich wortkarg, was Thomas noch mehr in Rage bringt.


»Was soll ich mit dieser Uhr? Ich habe schon eine!« Thomas Lautstärke ist gefährlich nahe an unhöflich. »Ich will befördert werden und keine Armbanduhr. Das ist doch nicht so schwierig zu verstehen!«


»Bist du jetzt fertig oder willst du weiter wüten?« Daniel hat sich durch Thomas' Schimpftirade nicht aus der Ruhe bringen lassen. Er kennt sein bestes Pferd im Stall und weiss, dass er sich nach einiger Zeit von selbst beruhigt.


»Nein, ich bin noch lange nicht fertig! Seit Jahren schufte ich mich hier ab, bringe beste Zahlen, übertreffe die Erwartungen deutlich und bleibe auf meinem verd… Account Manager-Stuhl hocken. Das einzige, was bei mir fertig ist, ist die Geduld mit diesem Laden. Wenn ihr mich nicht befördern wollt, suche ich mir eben ein Unternehmen, das meine Leistungen würdigt.«


Jetzt ist die Katze aus dem Sack.


Daniel hat geahnt, dass Thomas' Geduld sich zu Ende neigt, es aber bisher immer wieder geschafft, ihn zu beruhigen und bei der Stange zu halten. Natürlich will er seinen besten Verkäufer möglichst lange im Team haben, aber jetzt kapituliert er: »Weisst du was, Thomas, ich verstehe dich.«


Damit hat Thomas nicht gerechnet. Er ist auf alles vorbereitet gewesen, noch mehr Ausflüchte, noch mehr Beteuerungen, weitere Versprechungen, Bitten um Geduld, aber nicht auf dieses einfache »Ich verstehe dich«. Augenblicklich hat sein Zorn kein Ziel mehr und verraucht so schnell, wie er gekommen ist.


»Was verstehst du?«


»Ich verstehe, wenn dir die Geduld ausgeht, weil du die Beförderung unbedingt möchtest und sie wieder nicht bekommen hast. An deiner Stelle würde ich wahrscheinlich ähnlich reagieren. Komm wir gehen ins Café um die Ecke und reden dort unter Freunden weiter.«


»… und deshalb bewegt sich keiner der aktuellen Stelleninhaber von seinem Posten weg. Das ist wie ein Deckel, der obendrauf liegt.«


Einen Moment ist Thomas mit seinem Gedanken abgeschweift, den letzten Teil von Daniels Erklärung hat er aber wieder mitbekommen.


»Du sagst also im Klartext, dass es auf absehbare Zeit keine Chance für mich gibt, zum Verkaufsleiter befördert zu werden, richtig?«


»Genau, so ist es.«


»Und deshalb empfiehlst du mir, die Fühler auszustrecken.«


»Nochmals ja. Aber lass dir von einem gut 20 Jahre älteren Freund einen Tipp geben. Nichts überstürzen, auf keinen Fall! Du hast bei uns einen sicheren und gut bezahlten Job. Wenn du den leichtfertig wegwirfst, bereust du es vielleicht. Suche dir in Ruhe deine neue Stelle und schlag zu, wenn es passt. Du hast wirklich Potenzial, also wirf es nicht einfach weg.«


Für einmal ist Thomas rechtzeitig zum Abendessen zu Hause, bleibt aber am Tisch sehr einsilbig. Mirjam wagt nicht, ihn zu fragen, wie das Gespräch mit Daniel verlaufen ist. Sie weiss, dass er von selbst damit herausrücken wird, sobald er reif dafür ist. In Gedanken scheint er weit fort zu sein. In solchen Momenten lässt sie ihn am besten in Ruhe. Ohne ein weiteres Wort verschwindet Thomas auf die Terrasse und lässt sich dort in den bequemen Lounge-Sessel plumpsen. Sein Blick geht ins Leere. Mirjam spürt, dass es heftig in ihm arbeitet.


Als die Kinder im Bett sind, öffnet sie eine Flasche Wein, holt zwei Gläser aus der Vitrine, giesst ein und setzt sich ohne ein Wort neben ihn. Einen Moment bleibt es ruhig, dann löst sich Thomas aus der Erstarrung.
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Eine Flugbegleiterin hat die Getränke serviert, Thomas nippt an seinem Orangensaft. Sein Gegen über hat das Glas in einem Zug ausgetrunken und dreht es spielerisch zwischen den Fingern.


»Ich entschuldige mich nicht nochmals für meine Neugier, aber Sie sprechen immer von Ihren Kindern, also in der Mehrzahl, habe ich das richtig verstanden?«


»Ja, wir haben zwei, Ayden ist acht Jahre alt und Mia wird nächsten Monat sechs. Sie sorgen für ganz schön Betrieb. Wenn man mein Temperament hinzuaddiert, können Sie sich vorstellen, dass bei uns hin und wieder richtig was los ist. Zum Glück ist meine Frau der ruhende Pol.«


»Hut ab vor Ihrer Frau, sie scheint neben dem ruhenden Pol auch ein sehr kluger und feinfühliger Mensch zu sein und ihre eigene Berufskarriere stellt sie hinten an. Das ist nicht selbstverständlich.«


»Da haben Sie mehr als recht. Wissen Sie, meine Frau war mir damals in ihrer Persönlichkeitsentwicklung meilenweit voraus. Ich wollte unbedingt die Beförderung, damit meine Karriere vorwärts geht. Ich brauchte sie, um mein Ego zu befriedigen und Bestätigung von aussen, dass ich jemand bin. Sie hingegen ruhte und ruht in sich. Sie war jemand. Auch ohne Bestätigung von aussen. Im Moment stimmte es für sie, auch, weil sie viel Zeit mit den Kindern verbringen wollte.«


[image: ]





»Cheers.« Sanft klingen die Weingläser beim Anstossen. Thomas trinkt einen Schluck und stellt sein Glas wieder auf das Lounge Tischchen. »Ich habe mich entschieden, bei IRT zu kündigen.«


Mirjam bleibt ruhig sitzen, sie ahnt, dass noch mehr kommen wird.


»Du glaubst nicht, was mir mit Daniel passiert ist!«


»Verrate es mir.«


»Er versteht mich. Kein Gejammer, keine Versprechungen, keine Beschwichtigungen. Er hat mir klar gemacht, dass auf absehbare Zeit keine Stelle als Verkaufsleiter frei und keine neue geschaffen wird. Und am Schluss hat er mir geraten, nichts zu überstürzen und erst bei einer neuen Firma zu unterschreiben, wenn ich sicher bin, dass ich dort am richtigen Ort bin.«


»Ein kluger Rat.«


»Ja schon, aber du kannst dir nicht vorstellen, mit welcher Macht es mich fortdrängt. Vom Moment an, als mir klar geworden ist, dass ich dort keine Zukunft mehr habe, möchte ich am liebsten sofort mein Pult räumen und gehen. Ich empfinde jeden weiteren Tag, jede weitere Stunde als Verschwendung und es fällt mir schwer, meine Produkte mit Überzeugung zu verkaufen. In meinem ganzen Leben habe ich noch nie einen Termin platzen lassen, heute zum ersten Mal. Bis um 17.00 Uhr hätte ein Kunde eine Offerte von mir erhalten sollen. Um zwanzig vor habe ich ihm eine E-Mail geschickt, dass die Offerte noch in Arbeit sei und er sie Morgen erhalten wird.«


Es wird ein langes Gespräch. Erst nach Mitternacht gehen sie zu Bett.





VOLLMUNDIGES VERSPRECHEN



Seit rund einer Stunde wird Thomas in die Mangel genommen. Robert Weber, sein potenzieller Vorgesetzter und Leiter Schweiz sowie ein Herr Brühlhardt vom HR, haben ihn mit Fragen gelöchert. Er schwitzt, glaubt aber, dass er sich bisher gut verkauft hat. Thomas will diesen Job unbedingt und bleibt hochkonzentriert.


»Wir müssen langsam zum Schluss kommen«, meint der HR-Berater nach einem Blick auf die Uhr, »fassen Sie uns doch bitte nochmals zusammen, wieso wir gerade Sie für diese Position einstellen sollten?«


Thomas weiss, dass er damit eine Steilvorlage erhalten hat. Überzeugt er mit seiner Antwort, ist er seinem Ziel einen grossen Schritt näher, versemmelt er sie, ist er definitiv draussen. Einen Moment lässt er seinen Blick auf seinen Notizen vor ihm ruhen, dann setzt er zur Antwort an: »Es gibt mehrere Gründe, genau genommen drei, weshalb ich der Richtige bin: Erstens kenne ich den Schweizer Markt ausgezeichnet und weiss, wo noch Potenzial liegt, zweitens habe ich ein grosses Beziehungsnetz, was für Deals immer förderlich ist und drittens werde ich Ihre Umsatzzahlen bis Ende des Folgejahrs verdreifachen. Mindestens.«


Weder Postings auf Plattformen, noch Nachfragen in Bekannten kreisen oder Stelleninserate haben Erfolg gebracht, der entscheidende Tipp ist von Daniel gekommen. Ein Geschäftspartner hat ihm von RetSoft erzählt, einer mittelständischen IT-Firma, die einen neuen Verkaufsleiter Schweiz braucht. Thomas hat im Internet recherchiert und herausgefunden, dass RetSoft Retailfirmen mit Soft- und Hardware bedient. RetSoft beschäftigt rund 9 000 Mitarbeitende in Europa, Asien und Amerika aber nur etwa 60 in der Schweiz. Auf seine Bewerbung hin ist er prompt zum Vorstellungsgespräch eingeladen worden.


Nach der Verabschiedung von Thomas sitzen Weber und Brühlhardt in der Cafeteria im 4. Stock, die sie sich mit drei anderen Firmen im Haus teilen. Sie tauschen ihre ersten Eindrücke aus, so lange sie noch frisch sind.


»Wow, der Typ hat richtig Drive, das gefällt mir«, lässt der Leiter Schweiz seiner Begeisterung freien Lauf. Brühlhardt sieht die Sache etwas differenzierter: »Drive hat er schon, aber er ist auch sehr von sich überzeugt. Für meinen Geschmack etwas zu sehr.«


»Ich brauche jemanden, der selbstbewusst und überzeugend auftreten kann, andernfalls wird er in Verhandlungen nicht ernst genommen. Nein, sein Auftreten finde ich stark und nicht übertrieben.«


»Robert, du musst dir einfach bewusst sein«, hakt der HR-Berater nach, »dass er auch dir gegenüber so auftreten wird. Er glaubt, er sei der Beste, für mich kommt sogar etwas Arroganz durch, und er wird dich mächtig herausfordern. Irgendwann will er auf deinem Stuhl sitzen.«


»Nur schwache Vorgesetzte stellen schwache Mitarbeitende ein. Ich will einen starken Typen und wenn es sein muss, zeige ich ihm schon, wo's lang geht.«


»Daran zweifle ich keine Sekunde, manchmal hört man dich bis ins obere Stockwerk. Wenn du meinst, dass du mit ihm umgehen kannst, ist das deine Sache.« Sascha Brühlhardt gibt sich in diesem Punkt geschlagen, bringt aber weitere Bedenken ins Spiel: »Erinnerst du dich, was er am Schluss gesagt hat?«


»Ja, er wird unseren Umsatz verdreifachen. Darauf freue ich mich.« Robert Weber reibt sich die Hände und grinst übers ganze Gesicht.


»Das meine ich nicht, ist dir nichts aufgefallen an seiner Antwort?«


»Doch, jetzt wo du es sagst, er hat noch mindestens angehängt. Wenn ich die Zahlen im Kopf überschlage, werden wir damit in Europa zu den umsatzstärksten Units gehören. Ha, ich freue mich auf das Gesicht von Schmidt, wenn er bei der Jahreskonferenz erfährt, dass wir seine süddeutsche Perle geschlagen haben! Das wird ein Riesenspass!«


»Erde an Robert Weber, Erde an Robert Weber, bitte kommen!«


»Was, was soll das?«


»Ich möchte dich aus deiner Umlaufbahn zurück auf die Erde holen und ernsthaft über unseren Kandidaten diskutieren.«


»Ok, aber etwas Vorfreude musst du mir gönnen.« Immer noch grinst Weber bis über beide Ohren.


»Klar, du darfst dich freuen, so viel du willst, aber ich komme zurück auf meine Frage, ob dir nichts aufgefallen ist.«


»Der Typ war knackig-kurz, das hat mir auch gefallen.«


Sascha Brühlhardt schickt einen flehenden Blick zum Himmel und setzt zu einer Erklärung an: »Du willst einen Verkaufsleiter anstellen und keinen Verkäufer. Fakt ist, er hat in seinem Schlussstatement nicht ein einziges Wort verloren über Führung oder Team. Ich habe das Gefühl, dass er ein ich-bezogener Sales-Typ und kein Teamleader ist. In meinen Augen ist er nicht reif für die Position.«


Einen Moment bleibt es still zwischen den beiden. Brühlhardts Worte haben Weber zum Nachdenken gebracht. Mit gerunzelter Stirn fragt er seinen HR-Berater: »Glaubst du, dass wir ihn zum Teamleiter formen können oder schliesst du diese Möglichkeit aus?«


Jetzt ist es an Brühlhardt nachzudenken. »Möglich ist es schon, aber es wird eine Herausforderung und wir müssen damit rechnen, dass er mit seiner Art das Team ziemlich durcheinander wirbeln wird. Wenn er zu arrogant auftritt, wird es sich eventuell gegen ihn stellen. Dann haben wir anstatt steigender Umsatzzahlen, steigende Fluktuation und Rekrutierungskosten.«


»Ich stelle also erstens fest, dass wir ihn zum Teamleiter entwickeln können und zweitens, dass er das Verkaufsteam durcheinanderwirbelt. Beides gefällt mir. Dieser verknorzte Haufen muss auf Vordermann gebracht werden. Meine Entscheidung steht fest: Ich will ihn. Du kannst die anderen Kandidaten auf Warteposition setzen. Wenn Thomas Obermoser das zweite Gespräch nicht völlig in den Sand setzt, ist er mein Mann.«


Drei Wochen später ruft Thomas Mirjam am Nachmittag an. »Ich habe ihn! Ich habe den Job! Gerade eben hat mich mein neuer Chef angerufen und mir mitgeteilt, dass ich eingestellt werde. Mirjam, das gehen wir heute Abend feiern! Ich lade dich ins Sonnenberg in Zürich ein.«


»Super, das freut mich sehr für dich und feiern komme ich gerne, ich muss einfach erst jemanden organisieren, der die Kinder hütet.«


Die drei Monate Kündigungsfrist sind für Thomas eine zähe Angelegenheit. Vom Charakter her ist er ein loyaler Typ und will Daniel nicht das Teamergebnis vermiesen, indem er sich zurücklehnt, aber mit jeder Faser seines Körpers wünscht er sich, bereits bei RetSoft anzufangen. Am letzten Arbeitstag organisiert er für das Team einen Abschluss-Apéro und wird von seinen Teamkollegen überraschend herzlich verabschiedet. Er ist zwar gut mit ihnen ausgekommen, hat sie aber immer als Konkurrenten betrachtet und deshalb darauf geachtet, ihnen persönlich nicht zu nahe zu kommen. Irgendwie hat er im Hinterkopf gehabt, einmal ihr Chef zu sein und deshalb eine gewisse Distanz zwischen sich und ihnen gewahrt.


Beim Wegräumen der Apéro-Überreste schiesst ihm ein Gedanke durch den Kopf, der ihn schmunzeln lässt: »Vielleicht haben die mich so freundlich verabschiedet, weil sie erleichtert sind, dass der grösste Konkurrent weg ist. Mir soll es egal sein.«


Anschliessend gehen Daniel und er noch für ein Goodbye-Bier in die gewohnte Feierabend-Bar. Natürlich freut sich Thomas sehr auf die neue Aufgabe, aber im Moment, als er Daniel zuprostet, wird ihm bewusst, dass dies das letzte Mal für lange Zeit gewesen sein könnte und dass er mit Daniel einen besonnen Vorgesetzten und guten Freund verliert – auch wenn ihm die Worte, die der ihm auf den Weg mitgibt, überhaupt nicht gefallen werden.
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»Ich schlage vor, dass wir uns duzen, wir werden noch einige Stunden im Flugzeug nebeneinander zubringen und ich denke, das geht einfacher mit Du. Ich bin Thomas.«


»Freut mich. Samuel. Du kannst mich Sam nennen.«


»Freut mich auch.«


»Bevor Sie, äh, bevor du weitererzählst, möchte ich gerne etwas geklärt haben, das mich schon seit der ersten Minute irritiert«, spinnt Sam das Gespräch weiter.


»Nur zu …«


»Wenn ich dich so anschaue, siehst du nicht nach Business aus, eher nach privater Reise. Aber wo ist deine Familie, wenn du soweit verreist? Handkehrum lässt das, was ich bisher von dir gehört habe, vermuten, dass du es im Job ziemlich weit gebracht hast. Du könntest also beruflich unterwegs sein, aber dann – sorry, dass ich das so offen sage – passt deine Kleidung nicht.«


»Ja, meine Kleidung gibt hin und wieder Anlass für Kritik oder mindestens Bemerkungen. Weisst du, man sagt zwar, Kleider machen Leute, aber ich habe schon die grössten Dummköpfe in den teuersten Anzügen gesehen. Hat jemand nur Stroh im Kopf, kannst du ihn in massgeschneiderte Kleider aus der Savile Row stecken, das Stroh bleibt. Früher habe ich alles und jeden nach Statussymbolen bewertet und bin selbst wie wild hinter diesen Dingen hergehechelt. Irgendwann habe ich gelernt, Menschen nicht nach Äusserlichkeiten zu bewerten, sondern nach ihren Qualitäten. Der Mensch ist viel wichtiger als alles Drumherum. Bist du dir einmal nicht sicher, ob du den Menschen gut findest, dem du gerade zuhörst, oder die schönen Dinge, die er besitzt, dann gibt es einen einfachen Test, um es herauszufinden. Stell dir vor, ihr sitzt nebeneinander in der Sauna und du hast ihn noch nie vorher gesehen. Jetzt beginnt er zu erzählen. Würdest du ihm zuhören? Länger als zwei Minuten? Würdest du über seine Witze lachen? Wenn nicht, dann hast du dich bei dieser Person wahrscheinlich von Äusserlichkeiten blenden lassen.«


»Ok, das habe ich verstanden, es leuchtet mir ein, aber meine Frage ist immer noch offen. Bist du beruflich oder privat unterwegs?«


»Beides. Ich habe von meinem Arbeitgeber ein Jobangebot erhalten, dass ich nicht habe ablehnen können.«


»Jetzt bin ich aber gespannt!« Sam lehnt sich halb über den Gang um sich ja kein Wort entgehen zu lassen.


»RetSoft ist in Europa, Asien und Amerika tätig, aber noch nicht in Australien. Ich habe den Auftrag, den australischen Markt aufzubauen. Irgendwelche schlauen Köpfe haben herausgefunden, dass wir dort mit unseren Produkten gute Chancen haben.«


»Wenn ich das richtig mitbekommen habe, geht es um Soft- und Hardware?«


»Genau. Hard- und Software im Retail.«


»Und wie machst du das mit deiner Familie? Die Distanz ist doch gelinde gesagt etwas zu gross, um zu pendeln!?«


»Ich habe mich für drei Jahre verpflichtet und wir ziehen als Familie nach Down Under.«


»Das klingt spannend. Was hat deine Frau, Mirjam heisst sie, glaube ich, zu deiner Entscheidung gesagt?«
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Daniel schaut ihm in die Augen: »Thomas, zum Abschied möchte ich dir noch einige persönliche Gedanken mitgeben und so wie ich dich einschätze, wird dir nicht alles gefallen, was ich sage. Du entscheidest, ob du es hören willst oder nicht.«


Einen Moment zögert Thomas. Auf Moralpredigten hat er keine Lust, trotzdem willigt er ein: »Ist in Ordnung, erleichtere dein Herz.« Dazu grinst er Daniel aufmunternd an.


»Du bist ein schlauer Kerl, Thomas, und das weisst du auch.«


»Das fängt schon mal gut an, so kann es weitergehen«, wirft Thomas ein.


»Du bist ein gewiefter Verkäufer, so schnell macht dir keiner etwas vor.«


»Einspruch euer Ehren, erfolgreich haben Sie vergessen.«


Daniel lässt die Zwischenbemerkungen unkommentiert und fährt fort: »Manchmal grenzt dein Verhalten an egoistisch und arrogant oder ist es sogar. Wenn du glaubst, im Recht zu sein, lässt du nichts anderes gelten. Dann kann dein Benehmen richtig eklig sein.«


Thomas bringt keinen Ton heraus. Es ist deutlich zu sehen, wie es in seinem Gesicht arbeitet. Die letzte Bemerkung hat gesessen.


»Wenn du ein Sales-Team erfolgreich führen willst, musst du nicht der beste Verkäufer sein, sondern der beste Teamleader.


Das eine schliesst das andere nicht aus, aber das eine führt auch nicht automatisch zum anderen. Merk dir diese Unterscheidung gut!«


»Aber, ich …«


»Halt, Thomas, ich möchte nicht mit dir diskutieren. Ich will nicht recht haben, sondern dir nur eine Wahrnehmung von mir mitgeben. Was du damit anfängst, ist dir alleine überlassen.«


»Aber ich wollte nur meine Meinung …«


Wieder lässt Daniel ihn nicht ausreden: »Du darfst deine Meinung haben, ich lasse sie dir, aber ich möchte hier und jetzt nicht mit dir diskutieren. Ich schlage vor, dass wir uns in ein paar Monaten treffen und du mir erzählst, wie es dir ergangen ist. Dann sehen wir, wie ich mit meinen Wahrnehmungen lag. Einverstanden?«


»Ja.« Vom anfänglichen Übermut und den lockeren Sprüchen ist nichts übrig geblieben. Thomas hat sich in sein Schneckenhaus zurückgezogen. Er will nicht mit dem zukünftigen Ex-Vorgesetzten und Freund streiten, auch wenn er anderer Ansicht ist. Dafür hat er zu grossen Respekt vor ihm.


»Als letztes gebe ich dir folgendes mit: Du hast Potenzial, sogar grosses Potenzial. Du kannst es weit bringen. Frage dich aber jedes Mal, wenn du auf der Karriereleiter eine weitere Stufe erklimmst, weshalb du es tust. Die ehrliche Antwort darauf ist entscheidend, ob es dir auch höher oben noch gut geht. Je weiter du nach oben kletterst, desto dünner wird die Luft.«





MIESER START



»Mach's gut Schatz, ich wünsche dir einen spannenden ersten Arbeitstag.« Mirjam gibt Thomas einen Abschiedskuss, er herzt seine beiden Kinder und fährt mit dem Lift in die Tiefgarage.


Monatelang hat er den Moment herbeigesehnt. Auch während der beiden Ferienwochen, die er sich zwischen den Jobs gegönnt hat, um etwas Zeit mit der Familie zu verbringen. Aber jetzt ist ihm mulmig zumute. Er hat Daniels Worte beim letzten Feierabendbier von sich gewiesen, trotzdem haben sie Spuren hinterlassen. Ganz tief in ihm nagen Zweifel, ob nicht doch etwas davon wahr sein könnte.


»Echte Führungskräfte zweifeln nicht an sich«, spricht er sich Mut zu und biegt auf die Hauptstrasse ein. Um neun Uhr sollte er am Empfang der RetSoft sein. Seit zehn Minuten geht nichts mehr. Irgendwo auf der A 1 hat es im morgendlichen Berufsverkehr gekracht. Er hat gedacht, dass der Pendlerverkehr nach acht nicht mehr so schlimm ist und deshalb keine Pufferzeit für Unvorhergesehenes eingeplant. Langsam rollen die Autos wieder los, die Blechschlange wälzt sich im Schneckentempo vorwärts.


Thomas zwängt sich in jede Lücke auf der anderen Spur nur um ein oder zwei Autos weiter vorne wieder zurück zu wechseln, weil es dort scheinbar etwas schneller geht. Um fünf vor neun gibt er sich endgültig geschlagen und ruft Sascha Brühlhardt an, um ihm mitzuteilen, dass er sich etwa um eine Viertelstunde verspäten wird.


Punkt Viertel nach neun steht er am Empfang. Gestresst, übellaunig und verschwitzt. Beste Voraussetzungen, um am ersten Arbeitstag einen guten Eindruck zu machen. Die Empfangsdame, »D. Pfister« steht auf ihrem Schild, bittet ihn höflich, in der Empfangsecke Platz zu nehmen und orientiert Sascha Brühlhardt, dass der Herr Obermüller eingetroffen sei.


»… moser«, murmelt Thomas und denk sich seinen Teil: »Das fängt ja gut an, wenn die sich nicht einmal meinen Namen merken kann.«


Frau Pfister, tief in den Vierzigern, adrett, aber etwas altmodisch gekleidet, hat nichts von seinem Unmut mitbekommen, ihr Telefon hat direkt nach dem Auflegen wieder geklingelt.


Langsam wird Thomas unruhig, 09.25 Uhr und immer noch keine Spur von Sascha Brühlhardt. Seine Unruhe ist zu gross, als dass er weiter sitzen bleiben könnte. Er steht auf und tigert in der kleinen Empfangsecke hin und her. Äusserlich versucht er gelassen zu wirken, hat seine Hände hinter dem Rücken verschränkt, aber mit jeder Minute, die der Zeiger weiter voranschreitet, brodelt es heftiger in ihm. 09.29 Uhr, noch immer wartet er. Eine Minute später hält er es nicht mehr länger aus und tritt an den Empfangsschalter von Frau Pfister: »Entschuldigen Sie, aber ist es normal, dass man so lange warten muss, nachdem man angemeldet worden ist?«


»Oh, habe ich Ihnen nicht gesagt, dass Herr Brühlhardt Sie um einen Moment Geduld bittet? Er hat noch den Finanzchef im Büro.«


»Nein, haben Sie nicht.« Thomas Verärgerung ist deutlich hör bar.


»Entschuldigen Sie bitte, manchmal weiss ich nicht, wo mir der Kopf steht, bei so vielen Anrufen.«


»Mmh«, quetscht Thomas zwischen zusammengebissenen Zähnen hervor, mehr bringt er nicht heraus. Genau zweimal hat ihr Telefon die letzte Viertelstunde geklingelt und das ist schon zu viel für sie. Wenn die wüsste, mit welchem Stress er manchmal umgehen muss, bei dem er keine Fehler machen darf.
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