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Toni Innauer hilt die Keynote. Davor ist
aber Hannes Katzenbeisser dran. Der
blickt Dienstagabend in die miiden Ge-
sichter von Einzelunternehmern, die sich
nach einem anstrengenden Arbeitstag
am EPU-Tag der WKO Tirol weiterbilden
wollen. Der Vortrag ist ausgebucht, die

Hilfte des Publikums aber noch nicht im

Saal, weil es mit der Registrierung Pro-
| bleme gibt. Schwitzen, Pause ausrufen -
es gibt einige Optionen, auf so etwas zu
reagieren. Katzenbeisser macht das, was
er am besten kann. Er fangt an zu reden
und spielt mit den Erwartungen der Zu-
horer, ohne dem Vortag vorzugreifen -
wohl wissend, dass sich beim Titel: ,Mit
WOW Effekt zum Spitzenverkiufer” viele
wohl gedacht haben: ,Jo eh, des schau ich
mir an. Eine Stunde spater haben sich
90 Prozent bereits fir Katzenbeissers
nachste Veranstaltung angemeldet.

Bis vor wenigen Jahren war Katzen-
beissers Biithne der Verkaufsraum des
gleichnamigen Elektrohdndlers in der
Wiener Pragerstraffe. Er suchte wie viele
seiner Kollegen nach Uberlebensstrategi-
en im stationiaren Handel. Heute tourt er
durch den deutschsprachigen Raum,
trainiert Kleinfirmen und Konzerne. ,Ich
kann aus jedem Menschen einen Spitzen-
verkdufer machen.” Nur zwei Vorausset-
zungen miissen erfiillt sein: ,Ein Verkau-
fer sollte gerne kommunizieren und
Menschen mogen. Wenn zweiteres gar
nicht gegeben ist, sollte er sich besser im
Hintergrund aufhalten.” Er lacht: ,Alles
andere mache ich. Wie kommt er dazu,
so ein Versprechen zu geben?

,Ich war 85 Jahre im Elektrofachhan-
del, 2016 wollte ich den Hut draufhau-

n“, sagt er. Der Besuch eines Verkaufsse-
minars wurde zu seinem personlichen
Erweckungserlebnis. ,Mir wurde Kklar,
dass ich im digitalen Zeitalter eine andere
Strategie brauche. Uber den Preis und die
Verfligbarkeit kann ich mit den Grofien
nicht konkurrieren.” Er baute mit seinen
Erkenntnissen nicht nur erfolgreich den
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HANNES KATZENBEISSER, der
Schméh und Fachwissen Varkau‘

eigenen Laden um. Kollegen kamen auf
ihn zu und wollten wissen, wie er das
macht. ,Ich hatte inzwischen schon tiber
50.000 Euro in mein Wissen investiert,
mir die besten Motivationstrainer und Ver-
kaufscoaches in Europa angesehen, eine
Trainerausbildung absolviert, die Online-
giganten analysiert und mein eigenes Se-
minarprogramm zusammengestellt.”

Die Katzenbeisser-Mischung ist bunt:
Rhetorik,  Personlichkeitsentwicklung,
Neuromarketing, dazu eine Prise Lea-
dership Coaching, garniert mit knacki-
gen Zahlen. Katzenbeisser springt vom
Pareto-Prinzip zu André Kostolany, zi-
tiert die ,Harvard Business Review®, aber
stammtischgerecht: ,Ob der Gentleman
an der Bar seine guten Gene verkauft
oder der Mitarbeiter den Chef tiberzeugt,
dass der Ladenumbau doch besser fiirs
Geschift wire als der neue Firmen-Pkw.
Vieles im Leben ist Verkauf®, findet er,
und bedauert, dass die Einstellung vieler
dazu verkrampft ist: ;Warum nennt sich
heute jeder Sales Manager, Key Accoun-
ter, Sales Assistant? Warum genieren sich
viele dafir, sich Verkdufer zu nennen?
Genau diese negativen Glaubenssitze aus
der Kindheit oder dem gesellschaftlichen
Umfeld gilt es neu aufzusetzen.”

PERSONLICHKEIT ZAHLT. Seine Mission:
aus zogerlichen Beratern stolze Verkéufer
machen. ,85 Prozent des Verkaufserfolgs
macht die Personlichkeit aus, 15 Prozent
sind Fachwissen®, ist er iiberzeugt. Diese
gilt es zu entwickeln: ,In vielen Geschéf-
ten flackern leider die Augen des Perso-
nals wie zwei kleine Teelichter. Der Kun-
de sollte aber in zwei Bunsenbrenner bli-
cken. Wenn du selbst nicht von dem
begeistert bist, was du tust, warum sollte
dein Kunde von dir und deinen Losungen
begeistert sein? Es geht auch nicht dar-
um, den Kunden so schnell iiber den
Tisch zu ziehen, dass er die Reibungswér-
me als Zuneigung empfindet. Es geht da-
rum, das bestmogliche Produkt oder die

ktrohandler Zun

wieder stolz machen
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bestmogliche Dienstleistung zu verkau-
fen, um die Lebensqualitiit des Kunden
zu verbessern.”

Katzenbeisser ist kein Theoretiker, sei-
ne Biicher werden keinen Pulitzerpreis
gewinnen, selbst der grofiziigige Weif3-
raum in den Seminarunterlagen ist kal-
kuliert. ,Die Unternehmer konnen im
Masterplanseminar ihre eigene Strategie
selbst entwickeln. Ich fordere und fordere
sie bei diesem Prozess.” Er kann nicht alle
Hindler retten, zum Nachdenken bringt
er sie jedenfalls. Einer brachte nach dem
Seminar endlich den Mut auf, sein Ge-
schift zu tbergeben. ,Viele Unterneh-
mensberater und Verkaufstrainer sind
eben wie Eunuchen. Sie wissen theore-
tisch, wie’s geht, waren aber noch nie an
der Front im Einsatz.“ Wer mit Katzen-
beissers Kunden spricht, bekommt im-
mer dieselben Qualititen riickgemeldet:
Leidenschaft, Praxisnihe und Glaubwiir-
digkeit. Sandra Ertl, Geschiftsfiihrerin
des gleichnamigen steirischen Familien-
betriebs, sagt: ,Unsist durch das Seminar
erst so richtig klar geworden, wie wertvoll
eine gute Kundenbeziehung ist und was
Service heute bedeuten sollte.”

Katzenbeisser hat um seine 52
WOW-Effekte mittlerweile sechs Module
gebaut: fiir Frauen, Lehrlinge und Start-
ups bis hin zum Management. Damit die
auch nach dem Seminar motiviert bleiben,
hat er eine App (Sales Butler) program-
mieren lassen, mit der sie spielerisch trai-
nieren konnen. ,Was in den 72 Stunden
nicht gleich umgesetzt wird, wird nie um-
gesetzt.” Schoner Nebeneffekt: Katzen-
beisser hilt Kontakt mit seinen Kunden.

EIGENER MASTERPLAN. Katzenbeisser
hat Ziele, viele auch erreicht. ,Ich werde
heuer tiber 3.000 Teilnehmer haben, fast
4.000 Nutzer auf der App und mein Ziel,
einmal vor 10.000 Menschen zu spre-
chen, habe ich letztes Jahr erreicht.” Er
durfte bei einem Gastauftritt in der
Miinchner Olympiahalle seine unge-
wohnliche Lebensgeschichte erzihlen.
Auf dem Masterplan stehen Webinare,
Podcasts, das Verfassen seiner Biografie
und neue Seminarmodule. Anfang des
Jahres hat er Katzenbeisser Academy ge-
griindet. ,2021 werde ich erstmals sieben-
stelligen Umsatz machen.” Nicht mehr als
Hindler: Seinen Betrieb hat er letztes
Jahr an seine Mitarbeiter iibergeben und
einem Branchenkollegen verkauft, der
2017 eines der ersten Seminare von Han-
nes Katzenbeisser besucht hat.
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www.hanneskatzenbeisser.com/presse



