
www.wirtschaftsblatt.at  O-TON

Medieneigentümer, Herausgeber und Verleger: WirtschaftsBlatt Verlag AG, Geiselbergstraße 15, 1110 Wien, Tel: 01/60117-0.Vorstand: Dr. Hans Gasser (Vorsitz), Dr. Wolfgang Unterhuber.
 :NOITKADE R DW 305, Fax: 259, Chefredakteur: Dr. Wolfgang Unterhuber, Mitglieder der Chefredaktion: Dr. Esther Mitterstieler, Robert Gillinger, Mag. Alexis Johann.

ANZEIGEN – Gesamtleitung: DW 200, Fax 363. VERTRIEB - Leitung: Regina Giller (Prok.), Vertrieb/Aboservice: 01/51414-79, Fax 01/51414-71.Druckunterlagenübermittlung: ISDN+43/316/875 47 33.Hersteller: Styria Print Holding GmbH, Graz.
Einzelhandelsvertrieb: Morawa Pressevertrieb GmbH & Co. KG, Wien, Mailadressen: redaktion@wirtschaftsblatt.at (Redaktion), fotoredaktion@wirtschaftsblatt.at (Fotoredaktion), irc@wirtschaftsblatt.at 
(Info Research Center), anzeigen@wirtschaftsblatt.at (Anzeigenabteilung), abo@wirtschaftsblatt.at (Abonnements).Research-Service: 0900/400 601 (€1,36 pro Minute) Mo.-Do.: 9-16 Uhr, Fr.: 9-14 Uhr. Bankverbindung: BA-CA 094944022/00, 
BLZ 12000. Für unverlangt eingesandte Manuskripte, Fotos und Gra�ken keine Gewähr. Alle Rechte, auch die Übernahme von Beiträgen nach § 44 Abs. 1 Urheberrechtsgesetz, sind vorbehalten. Gerichtsstand ist Wien.
Preise: Einzelpreis:   Montag bis Donnerstag € 1,50, Freitag € 1,80,   Jahresabo: € 330,00, monatliche Zahlung: € 28,90, 3-Monats-Start-Abo: € 28,90, Studentenabo: € 198,00,     Bezugsabmeldung zum Monatsende ohne Kündigungsfrist möglich, 

Guthaben werden erstattet. Mitglied der Media-Analyse, LAE und ÖWA - ÖAK-geprüfte Au�age. Internet:www.wirtschaftsblatt.at

GASTKOMMENTAR

Anleitung zum
Vertriebsdesaster

H
atten Sie als Kunde jemals den
Eindruck, dass Ihr Lieferant
wohl eine „Anleitung zum Ver-
triebsdesaster“ in seinem Büro

hängen hat? Hätten Sie diese auch gerne?  
Hier kommt für Sie ein zielgerichteter
Leitfaden, um im Vertrieb schnellst-
möglich und nachhaltig zum fulminan-
ten Misserfolg zu kommen. Die folgen-
den fünf Gebote führen zuverlässig ins
„Vertriebsdesaster“: Ändern Sie einfach
Ihre Sicht der Dinge!

1. Gebot : Sehen Sie den Vertrieb als das,
was er wirklich ist: eine unnötige Fleiß-
aufgabe. In Wirklichkeit benötigt Ihr aus-
gefeiltes Produkt gar keinen Verkauf. Es
verkauft sich gleichsam von alleine. Sie
können es sich leisten, den Vertrieb mit
der Auslieferung als beendet zu be-
trachten. Konzentrieren Sie die Ver-
triebstätigkeit auf die Unterschrift –
„Rechts unten bitte!“ Haben Sie Mut zur
Ignoranz. Vergessen Sie die Irrlichter des
„After Sales Service“ und hüten Sie sich,
nach dem Verkauf nochmals Kontakt mit
dem Kunden aufzunehmen. Er könnte
Sie mit Fragen, Anregungen, Hinweisen,
Verbesserungsvorschlägen oder Nach-
bestellungen belästigen. Der Kunde ist
nämlich ein heikler Spezialfall.

2. Gebot : Sehen Sie den Kunden als das,
was er wirklich ist: ein ahnungsloser Un-
würdiger. Die meisten Abnehmer haben
kein Verständnis für Ihre Mühen der Pro-
duktentwicklung. Sie sind dumm und
verstehen nichts von den Vorzügen Ihres  
Angebotes. Kunden wissen nicht, was sie
brauchen und können die Leistungen
 Ihres Unternehmens somit auch nicht
schätzen. Der Kunde wäre unwürdig, das
Produkt zu erhalten, wäre er nicht im Be-
sitz des Geldes, das notwendig ist, um
den Planumsatz zu erzielen. Da man sich
mit Unwürdigen im Optimalfall nicht
 abgibt, überträgt man Vertriebsaufgaben
am besten dem Vertriebsmitarbeiter.

3. Gebot : Sehen Sie den Vertriebsmit- 
arbeiter als das, was er wirklich ist: ein
kostenerzeugender Firmentourist. Ver-
triebsmitarbeiter sind ihr Gehalt oder
die Provisionen selten wert. Halten Sie
diese daher an der kurzen Leine, sparen

Sie vor allem bei den Reisespesen. Kaum
ein Punkt erzeugt Vertriebsdesaster
 e�ektiver als sparen, sparen, sparen. Stel-
len Sie sicher, dass Ihr Mitarbeiter fern
der Heimat das Gefühl hat, wenig wert
und beliebig austauschbar zu sein. Sagen

Sie ihm, dass diesen Job sofort ein an-
derer machen könnte, wenn er nicht
mehr wolle. Vergessen Sie Dank und An-
erkennung, er bekommt ja ohnehin zu-
viel bezahlt für Vergnügungsreisen in die
Industriezonen der Vorstädte und Hotels  
mit Ausblick auf die Autobahn.

4. Gebot : Sehen Sie die sorgfältige Aus-
wahl und Schulung der Vertriebsmit- 
arbeiter als das, was sie wirklich sind:
reine Zeitverschwendung. Es ist ein Ge-
rücht, dass der „Vertriebler“ das Gesicht
Ihres Unternehmens nach außen ist.
Sympathie ist im Geschäftsleben fehl am
Platz. Jeder erste Eindruck kann durch
einen Eindruck Nummer 28 spielend aus-
gebügelt werden, beispielsweise bei einer

Produktpräsentation (zur Qualität Ihrer
Produkte siehe oben). Achten Sie darauf,
dass Fremdsprachenkenntnisse nur den
„Urlaubsradius“ Ihres Mitarbeiters ver-
größern. Auch ohne Rhetorik-Ausbil-
dung ist jeder in der Lage, schlecht über-
setzte, 68 Seiten lange Präsentationen
 einem „ahnungslosen Unwürdigen“ vor-
zulesen. Verzichten Sie auf Schulungen,
nutzen Sie diese Einsparungspoten-
ziale. 

5. Gebot : Sehen Sie sich selbst als das,
was Sie wirklich sind: einfach genial. Nie-
mals dürfen Sie vergessen, dass der
 sicherste Weg zum Vertriebsdesaster
über Ihr Selbstverständnis als Füh-
rungskraft führt. Seien Sie restlos von
sich selbst überzeugt und sprechen Sie
schlecht über die Konkurrenz. Sie blei-
ben nachhaltig in Erinnerung.

Vertriebsdesaster – oder wie Sie die Sicht der Dinge ändern können
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