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HANNES KATZENBEISSER STARTET EIGENE SEMINAR-REIHE

_Jeder ist Verkaufer”

Ging es ums Verkaufen, hat Hannes Katzenbeisser im EFH immer schon ganz vorne mitgespielt. Aber die Zei-
ten haben sich geandert, der Markt wurde anspruchsvoller. Darauf hat der Wiener entschlossen reagiert und
nach umfangreichen Schulungen im eigenen Geschaft radikal umgestellt. Die Erkenntnisse aus Schulungen
und Praxis hat Katzenbeisser nun zu einem eigenen Seminar-Angebot zusammengefihrt, den WOW-Effekt-
Master. E&W hat an einer der Schulungen des Handlers teilgenommen.

s ist eine einfache Grundprimisse,

die Hannes Katzenbeisser in den
Mittelpunkt seines Seminars gestellt hat:
sJeder ist Verkiufer und ohne Verkauf
gibt es keine Firma.“ Aber gerade die
Branchen, deren zentrales Element der
Verkauf sei, stehen heute unter Druck.
Da will Katzenbeisser aktiv gegensteuern.
»Der Markt wird hirter. Die Digitalisie-
rung setzt dem Handel zu. Fiir den Kun-
den war der Wechsel noch nie so einfach
und wir sind absolut vergleichbar mit
Internetgiganten wie Amazon. Ich hatte
in dieser Situation das Gliick, die rich-
tigen Leute zu treffen. Da habe ich von
den Besten der Besten viel gelernt und
teilweise wurden meine Gewissheiten auf
den Kopf gestellt. Inzwischen habe ich
diese Erkenntnisse in meinem Geschift
umgesetzt und der Erfolg zeigt, dass das
der richtige Weg war®, erklirte der Wie-
ner Hindler gegeniiber E&W bei seinem
Seminar in der Wiener Siemens City,
Mitte April.

Fiir Katzenbeisser driickt sich der Er-
folg dabei in zwei grundlegenden Fak-
toren aus. Einerseits mehr Spafy beim
Verkaufen — sowohl fiir ihn selbst, als
auch bei seinen Mitarbeitern, was wie-
derum mehr Motivation bedeutet. Un-
termauert wird der Erfolg aber auch
durch harte Zahlen, denn Katzenbeisser
konnte im zweiten Halbjahr 2016 seinen
Umsatz um 68% steigern — von einem
hohen Niveau, wie er betont — und der
Erfolgskurs setzt sich auch dieses Jahr
fort.

AM PUNKT

MEHR SPASS, MEHR ERFOLG

Mit seinem WOW-Effekt-Master-Seminar
will Hannes Katzenbeisser den Teilnehmern
zu mehr Erfolg und mehr Spal im Verkauf
verhelfen.

EMOTIONEN UND SYSTEM

Erreicht werden soll dies einerseits durch
mehr Emotionen im Kontakt zum Kunden,
als auch mehr System im Verkauf.
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Hannes Katzenbeisser und Erna Komoly, GF Fernsehdoktor Schwarz, beim Training. Fur
bessere Ergebnisse im Verkauf setzt Katzenbeisser einerseits auf Emotionen, andererseits
auf eine einheitliche Linie im Verkaufsprozess — von der BegriiRung bis zum Abschluss.

WEITERGEBEN

Mit seiner neu geschaffenen Seminar-
reihe ,Der WOW-Effekt-Master” will
Katzenbeisser anderen Fachhindlern und
Verkiufern nun seine Erkenntnisse ver-
mitteln. Dabei will der Wiener allerdings
seinen Seminarteilnehmern nicht nur
einzelne Schlagworte vermitteln, sondern
auch ein solides Fundament liefern, auf
dem sie aufbauen kénnen. Und alle Me-
thoden, die im Seminar vermittelt wer-
den, hat Katzenbeisser selbst in seinem
Geschift ausprobiert.

Der Ansatzpunkt fiir Katzenbeisser ist
die Situation am POS. Seiner Ansicht
nach hat der Fachhandel verlernt, die
Emotionen der Kunden zu wecken. Im
Gegensatz dazu sammeln Internetgigan-
ten wie eben Amazon nicht nur konse-
quent die Daten ihrer Kunden, sie nutzen
diese auch fiir die zielgerichtete emotio-
nale Kundenansprache — zusitzlich zu
ihren Preisvorteilen, womit der stationire

Handel mehr und mehr ins Hintertreffen
gerate. Die Folge davon seien burn-out-
gefihrdete Verkiufer, die sowohl vom
Kunden als auch von ihren Vorgesetzten
unter Druck gesetzt werden, was sich ent-
sprechend negativ auf den Verkaufspro-
zess auswirke. ,Der Handel hat verlernt,
Emotionen fiir sich zu nutzen. Aber gera-
de das schafft zB Amazon, indem u.a. die
Kunden mit ,Free Shipping” beschenkt
werden. Der EFH muss deswegen Emo-
tionen ins Zentrum stellen. Die Gewin-
ner von Morgen werden diejenigen sein,
die das Spielfeld der Emotionen beherr-
schen®, ist Katzenbeisser iiberzeugt. ,Da
haben wir die vergangenen Jahre geschla-
fen. Aber das ermutigende ist: Wir sind
fiir unsere Erfolge selbst verantwortlich.

DIE LOSUNG

Der von Katzenbeisser propagierte
Ausweg aus den Problemen des Fachhan-
dels ist jetzt auf den ersten Blick nicht
revolutionir. Dem Kunden eine Lsung



schmackhaft zu machen und ihn als Testi-
monial fiir Referenzen zu gewinnen, die-
se Punkte sind schon fast Allgemeinplitze
jeder Verkaufsschulung. Wo sich die Se-
minar-Reihe des Wieners von ihnlichen
Angeboten unterscheidet, ist die Umset-
zung. Hier geht Katzenbeisser ins Detail
und liefert den Teilnehmern auch gleich
den theoretischen Unterbau.

Es beginnt mit dem geéinderten Kom-
munikationsverhalten der Kunden und
wie man den Kunden in dieser Situati-
on ,abholt®, indem man das notwendige
Vertrauen aufbaut iiber die Nutzung von
Referenzen, bis hin zum Verkaufsprozess
selbst — von der Kundenansprache und
Bedarfserhebung bis zum Abschluss so-
wie der Einwandbehandlung. Zentrales
Element dabei: Zuhéren, Zuhoren und
wieder Zuhoren. Damit stellt Katzenbeis-
ser durchaus einige Dogmen fiir den Ver-
kaufsprozess auf den Kopf, was fiir man-
che der Praktiker unter den Teilnehmern
nicht immer leicht zu akzeptieren war
und durchaus zu Diskussionen fiihrte.

Andererseits lieferte der Wiener Hind-
ler in seinem Seminar auch eine Reihe
von Werkzeugen, die den Teilnehmern
schnelle Erfolge versprechen. Neben der
richtigen Motivation der Verkiufer spielt
hier im Ansatz von Katzenbeisser vor al-
lem auch die Systematik im Verkaufspro-
zess eine grofle Rolle, um den ,,Stress aus
dem Verkaufsprozess“ zu nehmen, und
damit der Verkiufer seinen Kunden un-
voreingenommen gegeniiber treten kann.

KRITISCH UND BEGEISTERT

Bei den Teilnehmern des Seminars in
der Wiener Siemens City ist der WOW-

Effekt-Master gut angekommen. Erna
Komoly, GF von Fernsehdoktor Schwarz
in Wien, zeigte sich vor allem vom Praxis-
bezug begeistert, wie sie gegeniiber E&W
verriet: ,,Gut finde ich: Viele Dinge kann
man sofort mitnehmen und auch den
Mitarbeitern vermitteln. Das wichtigs-
te ist das Licheln. Wenn man schon in
der Friih verhirmt ins Geschift kommt,
dann merkt das der Kunde. Aber Licheln
ist die halbe Miete. Es gibt viele Dinge,
die man zT schon weiff und immer wie-
der vernachlissigt. Licheln gehort dazu,
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1 Hannes Katzenbeisser mit einigen
Mitarbeitern von Expert Meier, die
bereits Anfang April ein Seminar
mit dem Wiener Handler absolvier-
ten - inklusive einem gemeinsamen
Tag im Verkauf.

2 Vertreter aus dem Handel, dem
Projektgeschaft, der Industrie und
dem GroBhandel — sowie einem
Team von E&W — nahmen Mitte
April bei einer Verkaufsschulung in
der Wiener Siemens City teil.

dabei ist das so etwas Grundlegendes. Fiir
mich personlich ganz wichtig ist auch die
Bedeutung des Zuhérens, die durch das
Seminar nochmals verstirkt wurde. In
Zukunft will ich dem Kunden die not-
wendige Zeit geben, beginnend bei der
Begriiffung und in der Bedarfserhebung.
Dann stimmen die Emotionen und es be-
steht eine Verbindung zum Kunden.*

Fiir WISI-GF Christian Koller ist vor
allem die Offenheit im Verkauf das Ker-
nelement des Seminars: ,Die Aussagen
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DER WOW-EFFEKT-MASTER X

Das Thema explodiert derzeit!

Mit seiner Seminar-Reihe der ,WOW-Effekt-Master” will Hannes
Katzenbeisser bei Verkaufsschulungen die Licke zwischen Theorie

und Praxis schlief3en.

E&W: Herr Katzenbeisser, was
war der Anstof3, dass Sie dieses
Seminar gestaltet haben?
Ich bin fasziniert davon, welche Schitze
schlummern, die wir nicht nutzen,
wenn es ums Verkaufen geht. Das will
ich indern. Ich habe viel Zeit und Geld
investiert, damit ich die Herausforde-
rungen der Zukunft besser angehen
kann, und das will ich auch weitergeben.
Viele in unserer Branche sind im Hams-
terrad gefangen und der Horizont ist
das Monatsende. Bei meinem WOW-
Effekt-Master definieren wir 2030 als
Ziel fiir die Teilnehmer.

Mit dem WOW-Effekt-Master wer-
den teilweise ganz grundlegende Din-
ge angesprochen. Woher kommt das?

Das ganze Programm beruht auf ei-
ner Kombination aus wissenschaftli-
chen Erkenntnissen zum Verkauf, sowie
Erfahrungen aus der Praxis. Dafiir habe
ich ein dreiviertel Jahr in der DACH-
Region von den besten gelernt — im Ma-
nagement, im Verkauf und was die digi-
tale Welt betrifft. Ich zeige im Seminar
die Herausforderungen der Zukunft fiir
den Verkauf auf und arbeite heraus, was
die Griinde fiir den Erfolg der Grofien
sind. Diesen Fakten stelle ich die Chan-
cen fiir den Verkauf im Fachhandel ge-
geniiber — in jeder Branche.

Es beginnt mit der Grunderkenntnis:
JJeder ist Verkiufer und ohne Verkauf
existiert keine Firma.“ Die Verkiufer am
POS sind aber unter Druck, weil sie zwi-
schen den Fronten sind: Einerseits den
Interessen der Kunden und andererseits
die Interessen ihrer Chefs. Deswegen
wird die Belastung aber auch immer gré-
fler. 2017 werden wir es laut Verband
der deutschen Sozialversicherer erstmals
schaffen, dass die psychisch bedingten
Krankenstinde mehr als 50% ausmachen.
Auch da steuert der WOW-Effekt-Master
dagegen. Seitdem wir die Erkenntnisse
aus dem WOW-Effekt-Master bei mir
im Geschift beim Verkauf umsetzen, ha-
ben wir nicht nur mehr Erfolg (+68%
Umsatz), sondern auch mehr Spafi.

Dieses Seminar ist allerdings nur der
erste Schritt...
Das stimmt. Ich habe dahinter ein gan-
zes System mit drei Modulen gestellt.
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Mit dem WOW-Effeke-Master Supe-
rior gehen wir tiefer ins Unterbewuss-
te. Da wollen wir den Kunden mehr
fir uns gewinnen und zu unserem
Botschafter bzw Verkiufer machen.
Mit dem WOW-Effekt-Master Pre-
mium geht es darum die Trainer zu
trainieren, damit diese im Unterneh-
men selbst fiir die Umsetzung sorgen
und damit die Geschiftsleitung ent-
lasten.

Es ist klar, dass hinter dem Konzept das
ganze Unternehmen stehen muss — vom
Reinigungspersonal bis zum Chef. Das
Schéne ist allerdings, dass es sofort
Erfolge gibt. Es gibt auch den WOW-
Effekt-Master Buddy, da gehe ich Hand
in Hand mit den Verkiufern in die Um-
setzung. Und ich will das System weiter
ausbauen, mit laufenden Infos und Mo-
tivation, damit der Erfolg nachhaltig ist.

Das Unterrichten ist meine Berufung.
Das Thema explodiert derzeit, weil jeder
unter Druck steht, und der Erfolg gibt
mir Recht. Ich bereite deswegen schon
die nichsten Schritte vor. Wichtig ist:
Ich bin erst am Anfang, aber ich habe
alles selbst ausprobiert. Das Feedback:
Endlich einer aus der Praxis — und es
macht richtig Spafi.

Woher kommt dieser Bedarf an

Verkaufsschulungen?

Jeder sitzt derzeit im Verkauf wie die
Maus vor der Schlange. Es werden
Fehlentscheidungen gefille und In-
vestitionen am Markt vorbei gemacht.
Der Handel muss sich wieder auf Null
stellen, eingefahrene Schienen verlassen
und sich seiner Vorteile besinnen. Dazu
gehort auch, zu wissen, was der Kunde
will. Die Kunst ist es, die Sichtweise der
Kunden anzunehmen und bei der Be-
darfsanalyse den Nutzen fiir den Kun-
den zu sehen. Derzeit glauben allerdings
viele Verkiufer, sie wissen, was der
Kunde will, oder sie wollen mit ihrem
Fachwissen glinzen und scheitern klig-
lich. Kunden beschweren sich, dass die
Verkiufer nicht zuhdren. Schlussendlich
muss das Programm aber nachhaltig
sein. Das kann man durch ,Program-
mierung” erreichen. Am Schluss ist es
am Besten, gleich am nichsten Tag zu
starten.

Flr das Seminar hat Katzenbeisser auch ein
eigenes Seminarbuch gestaltet.

von HK kann ich nur zu 100% unter-
schreiben. Wir sind alle programmiert
und diese Programme miissen wir auf-
brechen. Es ist wichtig, dass wir offener
sind, unsere Chancen besser erkennen
und vor allem nicht fiir den Kunden
denken. Das wichtigste ist meiner Mei-
nung nach das offene Herangehen an
den Kunden, um seinen wirklichen Be-
darf zu finden. Alles andere ist Hand-
werkszeug, das kann man erlernen und
je besser das sitzt, desto leichter tut man
sich. Aber wir verlassen uns auf unsere
vorgefertigten Meinungen und nehmen
uns selten zu Herzen, offener zu sein —
gegeniiber neuen Kunden, Produkten,
Chancen —um einmal auch etwas neues zu
machen.

AUS DER PRAXIS

Das Seminar in der Siemens City war
nicht das erste Coaching, dass Katzen-
beisser durchgefiihrt hat. So hat der Wie-
ner Anfang April bereits ein mehrtigiges
Seminar mit den Mitarbeitern von Red
Zac Meier aus der Steiermark gemacht.
,Dass mit Hannes Katzenbeisser ein
Mann aus der Praxis vorne stand, hat
meinen Mitarbeitern extrem gut gefal-
len. Er kennt die Branche und weif3, wo
uns der Schuh driicke. Damit kann Kat-
zenbeisser direkt auf unsere Bediirfnisse
eingehen®, fasst dann auch Inhaber Vol-
ker Meier die Schulung zusammen. ,Die
Mitarbeiter sind jedenfalls sehr motiviert
aus der Schulung gekommen und haben
gleich mit der Umsetzung begonnen, wo-
bei sie sich gegenseitig motivieren. Man
hat direkt gemerke, da ist ein Ruck durch
das Team gegangen.“

Besonders gefallen hat Meier aber die
Einfachheit der Umsetzung: ,Da bend-
tigt man keine komplizierten Prozesse
und man kann praktisch nichts falsch
machen.“ n
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