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Vom Verkauf zum Spitzenverkauf – Warum 
Fachkompetenz allein nicht ausreichend ist

Frauen bringen von Geburt an gute Verkaufstalente mit

Verkaufen ist mehr als formale
Fachkompetenz, überzeugende
Rhetorik und antrainierte Ver-
handlungs- und Abschlusstech-
nik. High-Performance-Verkäu-
fer leben Verkauf, sie sind Ver-
kauf. Sie wenden nicht einfach
nur produktspezifisches Fach-
und Branchenwissen an, son-
dern kombinieren glaubhaft
Know-how, Persönlichkeit und
Kommunikationsgeschick.

Natürlich kennen sie ihr
Produkt, ihre Branche
und ihre Verhandlungs-

partner in- und auswendig – das
ist aber nur die Pflicht. Die Kür
besteht darin, die gesamte Per-
sönlichkeits- und Wissensklaviatur
virtuos zu bespielen und zu jeder
Zeit flexibel reagieren zu können.
Verkaufen ist auch und vor allem
Emotion, kommunikativer Free-
style und persönliche Intuition.
Produktdaten, Unternehmenszah-
len und harte Fakten überzeugen
nur einen Teil der Kunden. Die
meisten wünschen sich mehr –
nämlich wirklich überzeugt zu wer-
den, ganzheitlich wertgeschätzt
und wahrgenommen zu sein im
Verkaufsgespräch, auf der tech-
nisch-fachlichen und der persön-
lich-emotionalen Ebene. Sie haben
die Reue nach dem Abschluss satt
und sehnen sich danach, sowohl
gut beraten als auch glücklich ge-
macht worden zu sein. Top-Ver-
käufer stehen für Wert und Wer-
tigkeit ihres Produktes und ihres
Unternehmens und übertragen

techniken, Konfliktmanagement,
Körpersprache, Überzeugungskraft,
Stil und Etikette und vielem ande-
ren mehr. Verkäufer sind Botschaf-
ter ihres Unternehmens und Über-
bringer sinnstiftender Angebote
zum Wohle des Käufers. Wer die-
ses Selbstverständnis lebt und
glaubhaft und überzeugend ver-
mittelt, hat den Schritt vom rei-
nen Verkäufer zum High-Perfor-
mance-Verkäufer vollzogen. Per-
sönlichkeit ist demnach wichtiger
als Produktrhetorik. Den Kunden
wirklich zu erreichen, ist demnach

der Geburt vererbter Begabun -
gen und anerzogenen Verhaltens,
Denk- und Herangehensweisen.
Vieles bringen Menschen schon
mit – aber eben jeder etwas an-
deres. Deshalb sind auch Stereo-
typen, Rollenklischees und die
reine Kategorisierung von Kun-
den Betrachtungen der Vergan-
genheit. Kunden sind als Men-
schen und Persönlichkeiten ge-
nauso vielfältig wie Verkäufer –
Verkauf nach Schema F funktio-
niert heute nicht mehr. Individua-
lität ist gefragt, das Selbstbewusst-

sein steigt – beim Kunden, aber
auch beim Verkäufer. Dieser Ver-
triebsansatz erfordert eine Neu-
ausrichtung vieler Vertriebsabtei-
lungen – und das auch gleich in
zwei Richtungen. Neben dem rei-
nen Fach-, Produkt- und Branchen-
wissen müssen moderne Ver-
triebseinheiten heute auch an der
Persönlichkeit ihrer Verkäufer ar-
beiten und sie zugleich mit ei-
nem großen Instrumentenkoffer
kommunikativer Soft-Skills aus-
statten. Nur so lassen sich wirklich
alle Marktpotenziale in Zukunft
ausschöpfen. Das Selbstwertge-
fühl der Verkäufer, deren Selbst-
einschätzung und Selbstbewusst-
sein ist mitentscheidend für de-
ren Wirkung und damit für den
Verkaufserfolg. Verkäufer möch-
ten und müssen stolz sein, auf
das, was sie tun – und auf ihr Un-
ternehmen, dessen Produkte und
die eigene Leistung. Nur wer sich
selbst wohl fühlt und leben kann,
was „Seins“ ist, kann auch über-
zeugend verkaufen. Moderner Ver-

kauf heißt heute deswegen auch,
Verkäufer nicht nur zu schulen,
sondern sie auch in ihrer Persön-
lichkeit und persönlichen Entwick-
lung zu fördern und zu unterstüt-
zen. Persönlichkeit, Kommunikati-
onsgeschick und Verkaufsmetho-
den gehören untrennbar zusam-
men – nur gemeinsam sorgen
sie für Top-Ergebnisse und über-
durchschnittlichen Umsatzerfolg.
Das ist der eine Weg: mehr Inves -
titionen in Soft-Skills und Persön-
lichkeit in der Vertriebsausbildung.
Der andere Weg ist, sich gleich
solche Menschen ins Vertriebs-
team zu holen, die von Natur aus
solche Begabungen mitbringen.
Mehr Frauen im Vertrieb sind eine
moderne und nachhaltige Lösung
– gesellschaftspolitisch und unter-
nehmensstrategisch. Gesellschafts-
politisch, weil gute Verkäufer oh-
nehin rar sind und der demogra-
fische Wandel geradezu danach
ruft, noch mehr Frauen ins Er-
werbsleben zu bringen. Im Ver-
trieb sind Frauen leider noch sehr

unterrepräsentiert, was aber vor
allem auch daran liegt, dass Ver-
kaufen noch immer als hart, unat-
traktiv und stressig gilt. Harter Wett-
bewerb und permanenter Erfolgs-
druck stehen nicht unbedingt oben
auf der Berufswunschliste weibli-
cher Bewerber. Allerdings liegt ge-
nau hier auch eine große Chan-
ce: Wenn sich eine Frau bewusst
und trotz dieses Images für den
Beruf Verkäufer entscheidet, dann
möchte sie ihn auch ausführen.
Sie wird dann auch besser sein
als der Durchschnitt der männli-
chen Kollegen. Das ist die strate-
gische Komponente. Gerade weil
Frauen überwiegend auf männli-
che Einkäufer treffen, haben sie
dann dort auch bessere Ab schluss -
chancen. Frauen kommunizieren
anders und verfügen eher über
die oben beschrieben Soft-Skills
und Kommunikationsvorausset-
zungen. Sie verkaufen mehr auf
der emotionalen, persönlichen Sei-
te und sorgen so auf ihre Weise
für nachhaltigere und engere Kun-
denbeziehungen. Das hat auch die
Hirnforschung unlängst bestätigt.
Frauen haben von Geburt an eine
größere rechte Gehirnhälfte. Des-
wegen bringen sie die kommuni-
kativen Voraussetzungen eher mit
als Männer. Das macht sie gerade
für Vertriebsjobs besonders inter-
essant und zur idealen Ergänzung
für jedes vertriebsorientierte Un-
ternehmen.

dies auch auf ihre Kunden. Sie
stehen für Werte und sie leben
Werte – nicht antrainiert, sondern
aus sich selbst heraus.

Ein solches Verkäuferbild erfor-
dert weit mehr als Produkt- und
Fachkenntnisse. Es erfordert so-
ziale Kompetenzen, die in den
meisten externen Verkaufschu-
lungen oder betriebsinternen Ver-
triebsausbildungen leider viel zu
kurz kommen. Es geht letztlich
um die Kombination aus Verkaufs-
techniken, Verhandlungstaktiken,
wertschätzender und intuitiver
Kommunikation, Präsentations-

wichtiger als ihn bloß rational zu
überzeugen. Dieser Ansatz macht
Vertrieb nicht weicher, sondern
intelligenter. Virtuosität ist die Ba-
sis vertrieblichen Erfolges.

Persönlichkeit kann man nur
bedingt lernen. Auch wenn der
Markt voll ist mit vielen sicher
sehr guten Schulungen in Bezug
auf Kommunikation, Selbstbe-
wusstsein, Motivation und Wir-
kung – letztlich bleibt Persönlich-
keit etwas Individuelles und et-
was, das von innen nach außen
kommt. Persönlichkeit ist eine Mi-
schung aus Talenten, schon bei

Ulrike Knauer, Dipl.-Betriebswir-

tin (FH) und Autorin, ist die Ex-

pertin für Spitzenverkauf durch

Integrität. Mehr als 20 Jahre Füh-

rungsverantwortung im Vertrieb,

Verkauf und ihre Tätigkeit als Ge -

schäftsführerin eines internatio-

nalen Logistikkonzerns garan-

tieren praxisbezogene, umset-

zungsstarke und wirkungsvolle

Verkaufsmethoden. Ihre Teilneh-

mer in Seminaren und auf Kon-

gressen begeistert sie mit ihrer

energiegeladenen Vortragswei-

se. Sie versteht es mit einfachen,

verständlichen Worten komple-

xes Vertriebs-Know-how auf den

Punkt zu bringen. Durch den Ein-

satz der Techniken von High-Per-

formance-Selling begleitet sie

Verkäufer auf ihrem persönlichen

Weg an die Spitze.

Weitere Informationen unter

www.ulrikeknauer.com.

� Zur Person

Know-how, Persönlichkeit und Kommunikationsgeschick sind gefragt.

© GKM-Zentralredaktion GmbH
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