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Damit kein Missverständnis ent-
steht. Es sind nicht die PowerPoint 
Zahlen-Orgien am Jahresende ge-
meint, mit denen Unternehmer 
für gewöhnlich ihre Mitarbeiter in 
den Schlaf wiegen.

Es sind vielmehr die Zahlen als Er-
satz für Wischiwaschi-Ausdrücke 
gemeint. Das Gehirn verarbeitet 

Zahlen viel besser als allgemeine 
Aussagen, da sie eine Vorstellung 
auslösen. Schaue dir den Unter-
schied in der Gegenüberstellung 
genau an:

1. Version:

▶ �„Unsere Maßnahme bringt Zeit-
ersparnis.“

2. Version:

▶ �„Mit unserer Maßnahme sparen
Sie jeden Tag 1 Stunde und 10
Minuten ein!“

Zahlen haben auf unser Gehirn 
eine viel größere Wirkung als so ab-
strakte Worte wie „Zeitersparnis“, 
„erfolgreich“, „höherwertig“ usw.  

Gib deinem Publikum Konkretes!

→

Verabschiede dich von unkonkreten 
Allgemeinaussagen. Unser Hirn liebt 
Ziffern. Sobald du als Redner etwas 

beziffern kannst, beziffere es auch. „

Wie Zahlen deine Zuhörer überzeugen
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Eine Zahl erzeugt eine konkrete 
Vorstellung und löst ein Gefühl aus. 
Für den Ausdruck „1 Stunde  und 
10 Minuten“ haben wir ein Gefühl, 
für den Ausdruck „Zeitersparnis“ 
haben wir nichts. Hier ein Beispiel, 
was diese Tatsache im Ergebnis aus-
machen kann:

Ein Trainerkollege veranstaltete ein  
Rhetorikseminar der Superlative: 
Ein Seminar mit über 100 Leuten 
als bestelltes Publikum. Mehrere 
Rhetoriktrainer stellten dieses Se-
minar in ihrem Newsletter vor, und 
es war interessant zu beobachten, 
wie kleinste Textänderungen die 
Antwortquote auf den Newslet-
ter dramatisch beeinflussten. Zwei 
Trainer hatten ungefähr dieselbe 
Anzahl von Abonnenten, sodass 
man die  Wirksamkeit unterschied-
licher Formulierungen aufgrund 
des Rücklaufs recht gut einschätzen 
konnte. Die Artikel waren im Gro-
ßen und Ganzen identisch, unter-
schieden sich aber in einem kleinen 
Detail. Der eine Trainer schrieb in 
seinem Artikel: „Reden vor großen 
Gruppen“, und es meldete sich ein 
(!) Interessent. Der andere Trainer 
schrieb: „Über 100 Statisten als be-
stelltes Publikum“. Bei ihm melde-
ten sich 64 Interessenten. Schaue 
dir die beiden Aussagen noch ein-
mal isoliert an:

▶ �„Reden vor großen Gruppen“: ein 
Interessent  

▶ �„Über 100 Statisten als bestelltes 
Publikum“: 64 Interessenten

Der Ausdruck „Reden vor großen 
Gruppen“ löst keine konkrete Vor-
stellung aus, während der in Zahlen 
gefasste Ausdruck „Über 100 Sta-
tisten als bestelltes Publikum“ eine 
ganz präzise Vorstellung auslöst. 

Damit erzeugst du eine Sogwirkung 
bei deinen Lesern ebenso wie bei 
deinen Zuhörern.

Lies dir einmal die folgenden Aus-
sagen durch. Es handelt sich dabei 
um Zitate aus echten Reden:

▶ �„Die Maßnahmen beim Kunden 
waren umfangreich.“

▶ �„Die Verringerung der Produkti-
onszeiten bringt Kostenersparnis.“

▶ �„Wir können mit einem Umsatzzu-
wachs rechnen.“

Mit diesen Aussagen erreichst du 
vielleicht etwas. Aber wenn du 
weißt, wie’s geht, erreichst du viel.

Die Regel hierzu lautet:

Du erreichst Prägnanz und An-
schaulichkeit, wenn du alle Dinge 
bezifferst, die sich beziffern lassen. 

Konkrete Zahlen sind  
wirksamer als Prozentzahlen

Eine prozentual angegebene Verän-
derung hat nicht dieselbe Wirkung 
wie eine konkrete Zahl. Wenn du 
sagst: „Durch uns haben Sie 30 Pro-
zent weniger Ausgaben“, ist das nur 
die zweitbeste Version. 

Es ist viel wirksamer, wenn du den 
eingesparten Eurobetrag genau be-
zifferst. Denn für das Gehirn ist 
eine Prozentzahl abstrakter als ein 
echter Betrag. Wenn du nun entgeg-
nest, dass du ja die echten Zahlen 
des Kunden nicht kennst, sage ich: 
Kein Problem. Die Wirksamkeit ist 
die gleiche, auch wenn du die Zahl 
nur als hypothetisch angenommen 
verkündest. Hier die zwei Versio-
nen im Vergleich.

1. Version:

▶ �„Durch uns haben Sie 30 Prozent 
weniger Ausgaben.“

2. Version:

▶ �„Angenommen, Sie haben Ausga-
ben von 2 Millionen € – dann spa-
ren Sie durch uns 600.000 €.“

Das ist ein gigantischer Unterschied 
in der Wirkung. Sag die beiden Va-
rianten noch einmal laut.

Führe Statistik über die  
Erfolge deiner Kunden 

Auch ein Atemtrainer, der in Firmen 
Atemtraining veranstaltet, oder ein 
Heilpraktiker, der mit alternativen 
Heilmethoden seinen Patienten zu 
mehr Gesundheit verhilft, ist ein 
Unternehmer. Wie jeder Unter-
nehmer, verhelfen diese Menschen 
ihren Kunden im weitesten Sinne 
zum Erfolg. Dieser Erfolg ist bei al-
len Kunden mess- und zählbar, aber 
keiner dieser Unternehmer führt 
im Normalfall systematisch Statis-
tik über diese Erfolge. Alles, was bei 
ihnen vorliegt, sind im Normalfall 
Erinnerungen an durch Zufall mit-
bekommene Erfolge ihrer Arbeit 
– meistens jedoch nicht in Zahlen 
ausgedrückt und schon gar nicht 
systematisch erfasst. Deshalb lautet 
die Regel für alle Selbstständigen, 
Geschäftsführer, Unternehmer und 
Berater:

Was du brauchst, ist Statistik, Sta-
tistik, Statistik mit „scharfen“ 
Zahlen – denn damit kannst du 
ein Mehrfaches an Aufträgen wie 
bisher bekommen. So einfach das 
auch klingt, so unverständlich ist es, 
dass viele nicht systematisch Buch 
über ihre Erfolge führen.  Auch in →
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Unternehmen, die mit „weichen 
Faktoren“ umgehen, kann man das 
machen. 

Aber lies selbst, wie es klingt, wenn 
man auch in weichen Branchen, zu 
denen auch ein Heilpraktiker ge-
hört, auf eine Statistik zurückgrei-
fen kann:

„Lieber Patient, ich arbeite aus-
schließlich mit natürlichen Heilme-
thoden. Bei mir bekommen Sie keine 
Chemie, nur Natur. Ich hatte in mei-
ner Karriere bisher 23 Krebspatien-
ten. Von den 23 sind sieben gestor-
ben, bei sechs konnte der Krebs zum 
Stillstand gebracht werden, und bei 
zehn ist der Krebs nicht mehr nach-
weisbar – er ist definitiv verschwun-
den. Das heißt: Bei 69 Prozent kam 
der Krebs zum Stillstand oder zum 
Verschwinden.“

Das ist kein Heil-Versprechen – das 
wäre gesetzlich verboten. Aber es ist 

die Wahrheit, das dürftest du sogar 
auf deine Homepage schreiben. � p

BUSINESS-
BÜCHER?

JETZT ENTDECKEN!shop.unternehmer.de

Autor: Matthias Pöhm
Die einen nennen ihn den „Schlagfertigkeits-Papst“ (Stern), 
die anderen „Schlagfertigkeits-Guru“ (ORF). Fest steht: In den 
vergangenen 15 Jahren hat sich Matthias Pöhm einen ausge-
zeichneten Ruf erarbeitet und gilt als Rhetorik- und Schlagfertig-
keitstrainer Nr. 1 im deutschsprachigen Raum. Führungskräfte aus 

Politik, Wirtschaft und Verwaltung lassen sich von ihm coachen. Pöhm veranstaltet das 
teuerste Rhetorik Seminar Europas, das einzige Seminar, bei dem die Teilnehmer vor 
über 100 Zuschauern reden müssen.  

www.rhetorik-seminar-online.com | www.poehm.com 

»�Du erreichst Prägnanz und Anschaulichkeit,
wenn du alle Dinge bezifferst, die sich  

beziffern lassen.«

http://shop.unternehmer.de/


PRÄSENT IEREN

8

ePAPER 01.17

Zahlen & Fakten rund ums Thema

PRÄSENTIEREN
21,78 %
geben - laut einer Studie zu den per-
sönlichen Ängsten der Bevölkerung in 
Deutschland - an, sich davor zu fürch-
ten, einen Vortrag zu halten und vor 
vielen Menschen sprechen zu müssen. 

11,52 %
fürchten sich vor großen 
Menschenmengen. 

70 %
der PowerPoint Präsentationen stimmen nicht mit dem 
Corporate Design der Firma überein. Grober Fehler!

52
Wörter brachte der ehemali-
ge Vorstandsvorsitzende der 
Deutschen Börse AG Reto Fran-
cioni in einem Satz einer Rede 
unter. Völlig unverständlich!

11,83
Wörter hat ein Satz im Durch-
schnitt in einer Diskussion. 

7-14 
Wörter sollte ein gesprochener 
Satz laut Linguist Erich Straßner 
maximal haben. 

7-38-55
Die Wirkung einer Rede teilt sich laut dem Psychologen Albert 
Mehrabian wie folgt auf: 7 % macht der Text aus, 38 % bestimmt 
der Tonfall und 55 % die Körpersprache.

(Quellen: statista.de | welt.de | rhetorikmagazin.de | made-in-office.com)
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Jede Botschaft hat nämlich vier Seiten, die für ihr Ver-
ständnis alle gleich wichtig sind. Das Problem: Wir fas-
sen meist nur eine dieser vier Seiten in Worte. Das be-
deutet: 3/4 unserer Kommunikation und damit unserer 
Botschaft fallen unter den Tisch oder Missverständnis-
sen zum Opfer.

Die 4 Seiten einer Botschaft  
(nach Schulz von Thun)

▶ �Sachinhalt: Worüber wir als Sender einer Botschaft 
sprechen (z.B. Zahlen, Fakten, Angebote)

▶ �Selbstoffenbarung: Was wir dabei über uns verraten  
(z.B. Ziele, Hoffnungen, Ängste)

▶� �Beziehung: Unser Verhältnis zum Empfänger 
unserer Nachricht (z.B. Kundenbeziehung, Ge-
schäftspartnerschaft, Team-Hierarchie)

▶ �Appell: Die Aufforderung hinter unserer Botschaft 
(z.B. "Kauf bei mir!", "Tu das für mich!")

Damit die Botschaft des Senders also beim Empfänger an-
kommt, müssen alle vier Seiten der Nachricht möglichst 
klar kommuniziert werden. Doch wie schafft man das in 
der Praxis? Indem man sich bewusst macht, was man tun 
kann, um die jeweilige Seite zum Ausdruck zu bringen.

	�Sachlichen Inhalt einer Botschaft klar 
kommunizieren

Risiko: Ein "Overkill" an Daten und Fakten führt zum 
Aussteigen der Zuhörer.

Lösung: Liefere deinen Zuhörern nur die nötigen Fak-
ten. Beschränke dich dabei auf die wichtigsten Argu-
mente (z.B. Vor- & Nachteile, USPs), Zahlen und KPIs. 
Deine Daten müssen dabei sauber und gewissenhaft →

4 Wege ins Ohr deiner Zuhörer!

Präsentationen, Pitches 
und Vorträge: Wichtig 
ist, dass man nicht nur 

deine Worte hört, sondern 
auch deine Botschaft versteht. 
"Wovon redet der da die gan-

ze Zeit?", "Worauf will er denn jetzt hi-
naus?" - Wenn du das bei Gesprächen, 
Präsentationen oder Vorträgen denkst, 
liegt's daran, dass der Gesprächspart-
ner oder Redner seine Botschaft nicht 
klar übermittelt.

„
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recherchiert und Zusammenhänge deutlich nachvoll-
ziehbar sein.

Faustregel: Schlussfolgerungen sind wichtiger als Da-
tenmüll - woraus man nichts folgern kann, das muss 
man überhaupt nicht erwähnen oder auf eine Folie  
packen. Sprich über alles andere so kurz wie möglich 
und so ausführlich wie nötig.

Vorteil: So weiß jeder, wovon du sprichst und warum 
es wichtig ist.

	�Bewusstsein finden

Riskio: Man lässt sich in die Karten schauen oder er-
scheint unnatürlich.

Lösung: Während du redest, verrätst du, wie es dir da-
bei geht. Das tut übrigens jeder - und das ist auch nichts 
Schlimmes! Wichtig ist, dass du dabei authentisch und 
glaubwürdig auftrittst. Dazu gehört auch, dass man sei-
ne Emotionen - gerade bei trockenen Inhalten - in an-
schaulicher Wortwahl, ausdrucksstarker Mimik, offe-
ner und passender Gestik sowie angemessener Intona-
tion mit einfließen lässt. Kurz gesagt: Mach' Stimmung!

Aber Vorsicht: Gerade bei Diskussionen oder unerwar-
teten Zwischenfragen ist es wichtig, Emotionen zu zü-
geln. Mit den o.g. Mitteln kannst du nämlich ebenso 
schnell die Stimmung beruhigen, wie du sie zum Über-
kochen bringen kannst. Und: Zuzugeben, dass man et-
was nicht weiß oder nicht einschätzen kann, ist sinn-
voller als Pokern, Lügen oder Herumdrucksen - oder 
alles auf die streikende Technik zu schieben.

Vorteil: So schenkt man dir und deiner Botschaft Auf-
merksamkeit, Interesse und Glauben.

	�Rücksicht nehmen

Riskio: Man vergreift sich im Ton oder redet an den 
Leuten vorbei.

Lösung: Mach dir klar, mit bzw. vor wem du sprichst: 
Kunden, Geschäftspartner und Mitarbeiter musst du 
auf ganz unterschiedliche Weise anpacken und anspre-
chen. Präsentiere dich dementsprechend jeweils als 
vertrauenswürdiger Problemlöser, offener Partner und 
fairer Leader. Gleichzeitig musst du signalisieren, dass 
du die die Bedürfnisse, Ziele und Kompetenzen deines 
Gegenübers verstehst und ernstnimmst.

Vorteil: So erkennen alle Beteiligten deine Wertschät-
zung und damit die von dir vorgetragenen Handlungs-
möglichkeiten an.

	Appell unmissverständlich ausdrücken

Risiko: Trotz deiner Ausführungen weiß keiner, was er 
tun soll.

Lösung: Darum ist es abschließend wichtig, dass deine 
Zuhörer wissen, was genau du nun von ihnen erwar-
test. Wie sollen Kunden mit deinem Angebot umgehen 
(gleich annehmen, auf dich zukommen, eigene Vor-
schläge bringen)? Was soll dein Geschäftspartner tun, 
um ein konkretes Problem zu lösen oder einen Erfolg 
zu erzielen? In welcher Form können und sollen sich 
deine Mitarbeiter genau einbringen?

Vorteil: So weiß jeder Empfänger deiner Botschaft, was 
du von ihm erwartest.

Klare Kommunikation, klare Ergebnisse

Berücksichtige bei der Vorbereitung deiner Präsenta-
tionen immer alle vier Seiten deiner Botschaft. Dann 
kannst du dich darauf verlassen, dass sie bei deinem 
Gegenüber richtig ankommt. So minimierst du die 
Gefahr von Missverständnissen und Konflikten, stei-
gerst aber gleichzeitig die Chance, die gewünschten 
Ziele zu erreichen.

Positiver Nebeneffekt: Du fühlst dich sicherer, sodass 
auch Lampenfieber und Nervosität abnehmen. Da-
durch geht's dir beim Sprechen besser - was du dann 
auch ausstrahlst. Und gute Laune ist ja bekanntlich 
ansteckend! Wer einem also gute Laune schenkt, dem 
hört man doch eigentlich immer gern zu.� p

Autor: Michael Maußner
Michael Maußner ist Online Marketing 
Manager bei unternehmer.de. Zu seinen 
Tätigkeitsschwerpunkten zählen E-Mail-
Marketing und die Betreuung von Kooperati-
onen. Als ausgebildeter Gymnasiallehrer (1. & 
2. Staatsexamen) und durch seine praktische 
Erfahrung in Jugend- & Erwachsenenbil-
dung (Lehrtätigkeit Uni Erlangen-Nürnberg) 

verfügt er zudem über fundierte Kenntnisse in Pädagogik und Psy-
chologie. Diese gibt er regelmäßig in Fachbeiträgen v.a. zu (Selbst-)
Management, People Skills und Teamwork weiter. 
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Unsere Buchtipps

Es gibt unendlich viele Möglichkeiten, eine Rede zu beginnen. Dieser Ratge-
ber zeigt dir 100 verschiedene Möglichkeiten, wie du eine Rede wirkungsvoll 
anfangen kannst. Lass dich inspirieren und hol dir Anregungen. Jedes Bei-
spiel soll dir zu einer eigenen Idee verhelfen. Denn es soll ja ein erhebender 
Moment werden, wenn sich Menschen entschließen, jetzt für eine längere 
Zeit zu schweigen und einem einzelnen Menschen zuzuhören. Da muss die 
Rede vom Start weg überzeugen!

Taschenbuch: 144 Seiten
Verlag: C.H.Beck; Auflage: 1 (12. September 2016)
Sprache: Deutsch
ISBN-10: 3406699448
ISBN-13: 978-3406699443
Preis: 6,90 €

UU bei Amazon kaufen

Wie fange ich meine Rede an? 100 Ideen für 1000 eigene Anfänge

Du willst dein  
Buch bewerben?  

Sende uns eine Anfrage! 

Dieses Buch bietet dir einfache praktische Methoden, wie du an der ein-
zig wichtigen Schraube drehen kannst: der Wirkungsschraube! Wenn du 
es richtig anstellst, kannst du dein Publikum tatsächlich faszinieren. Prä-
sentationssoftware ist dabei nur ein Hemmschuh. Matthias Pöhm zeigt dir 
beispielsweise, wie Zahlen und Diagramme ohne Power-Point mit fünfmal 
mehr Wirkung dargestellt werden können und wie du jedes noch so tro-
ckene Thema spannend aufbereitest.

Gebundene Ausgabe: 256 Seiten
Verlag: Pöhm Seminarfactory; Auflage: 1 (1. April 2013)
Sprache: Deutsch
ISBN-10: 3952395048
ISBN-13: 978-3952395042
Preis: 24,90 €

Präsentieren Sie noch oder faszinieren Sie schon?

UU bei Amazon kaufen

Präsentieren

ANZEIGE

https://www.amazon.de/Pr%C3%A4sentieren-noch-oder-faszinieren-schon/dp/3952395048?tag=unternehmerde-21
https://www.amazon.de/Pr%C3%A4sentieren-noch-oder-faszinieren-schon/dp/3952395048?tag=unternehmerde-21
https://www.amazon.de/Wie-fange-ich-meine-Rede/dp/3406699448?tag=unternehmerde-21
https://www.amazon.de/Wie-fange-ich-meine-Rede/dp/3406699448?tag=unternehmerde-21
https://www.amazon.de/Wie-fange-ich-meine-Rede/dp/3406699448?tag=unternehmerde-21
https://www.amazon.de/Pr�sentieren-noch-oder-faszinieren-schon/dp/3952395048?tag=unternehmerde-21
mailto:werbung@unternehmer.de
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Speak to Lead: Wie man Ideen, Visionen oder einfach nur die Wahrheit verkauft

Wer schweigt, ist einsam, wer redet, manchmal auch – zumindest im 
Nachhinein. Dennoch sind die Kommunikation mit anderen, die Präsen-
tation, die Rede und der Vortrag mit Aussage und Wirkung heutzutage 
der Karrierefaktor schlechthin. Den meisten von uns ist das durchaus 
bewusst. Dennoch halten wir lieber eine Rede vor dem eigenen Hund als 
vor dem Nachbarn, den Kollegen oder dem Kunden. Warum fällt vielen 
Menschen das öffentliche Reden schwer? Was ist überhaupt gutes Reden? 

Gebundene Ausgabe: 400 Seiten
Verlag: BusinessVillage; Auflage: 1 (1. April 2015)
Sprache: Deutsch
ISBN-10: 3869802944
ISBN-13: 978-3869802947
Preis: 29,80 €

UU im Buchshop kaufen

Viele kennen die Situation: Ein Vortrag oder eine Präsentation steht an 
und man stellt sich leicht panisch die Frage, wie man das Ganze am bes-
ten anpackt – und Lampenfieber und Blackout überwindet. Vortragsex-
perte Florian Mück zeigt, wie jeder in 15 einfachen Schritten zum mitrei-
ßenden Vortragsredner werden kann. Außerdem: 50 konkrete Dos und 
Don’ts, die auf jeden Fall berücksichtigt werden sollten. 

Taschenbuch: 224 Seiten
Verlag: Redline Verlag (7. März 2016)
Sprache: Deutsch
ISBN-10: 3868816305
ISBN-13: 978-3868816303
Preis: 16,99 €

Der einfache Weg zum begeisternden Vortrag

UU bei Amazon kaufen

https://www.amazon.de/einfache-Weg-zum-begeisternden-Vortrag/dp/3868816305?tag=unternehmerde-21
https://www.amazon.de/einfache-Weg-zum-begeisternden-Vortrag/dp/3868816305?tag=unternehmerde-21
https://www.amazon.de/einfache-Weg-zum-begeisternden-Vortrag/dp/3868816305?tag=unternehmerde-21
http://shop.unternehmer.de/buch/157_Speak_to_Lead.html
http://shop.unternehmer.de/buch/157_Speak_to_Lead.html
http://shop.unternehmer.de/buch/157_Speak_to_Lead.html
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UU bei Amazon ansehen

UU bei Amazon ansehen

7 TOOLS 

FÜR DEINE

PRÄSENTATIONEN

19,99 €

USB PRESENTER & LASERPOINTER

Ideal für alle, die unkompliziert ihre Präsentation 
bedienen wollen. Komplett unterstützt von Power-
Point, Keynote und Prezi.

UU bei Amazon ansehen

12,99 €

WHITEBOARD MIT ALURAHMEN

MINI BEAMER 

Überall und jederzeit: Egal ob für das tägliche 
Meeting oder für Vorträge unterwegs. Der Mini 
Beamer mit Multifunktionseingang bietet viel Leis-
tung für wenig Geld. Sparsam im Stromverbrauch, 
energiesparend und umweltfreundlich. 

86,99 €

https://www.amazon.de/Portbaler-Videoprojektor-Unterst%C3%BCtzt-Konferenzrunde-Unterhaltung/dp/B01G1Y40E0?tag=unternehmerde-21
https://www.amazon.de/BlueBeach-Presenter-Powerpoint-Fernbedienung-Laserpointer/dp/B015U51ONG?tag=unternehmerde-21
https://www.amazon.de/Whiteboard-Economy-Testnote-schutzlackiert-magnethaftend/dp/B00KDHE8EY?tag=unternehmerde-21
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UU bei Amazon kaufen

UU bei Amazon kaufen

UU bei Amazon kaufen

50 NEODYM MAGNETE

Ideal auf Whiteboards: Magnete in höchster Stärke. 
Kleine Kraftwunder in hochwertiger und dezenter 
Optik.FLIPCHART-MARKER

UU bei Amazon kaufen

ELEKTROSTATISCHE FOLIE

Revolution im Büro: Folie, die ohne Hilfsmittel an 
allen glatten Oberflächen haftet. Sie kann mit allen 
gängigen PermanentMarkern beschriftet werden.

14,95 €7,13 €

MODERATORENKOFFER MINI 

40,45 €

19,90 €

https://www.amazon.de/Folio-Contact-Flipchart-elektrostatische-Flipchartfolie/dp/B00VE3PU66?tag=unternehmerde-21
https://www.amazon.de/Staedtler-356-WP6-Flipchart-Marker-nachf%C3%BCllbar/dp/B000J6BCN4?tag=unternehmerde-21
https://www.amazon.de/MOUNTRAX-Vorratsbox-K%C3%BChlschrank-Magnettafel-Magnetstreifen/dp/B01E4IO7ZM?tag=unternehmerde-21
https://www.amazon.de/Franken-UMKM-Moderatorenkoffer-inklusiv-transparent/dp/B000KJRDK6?tag=unternehmerde-21
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Top-Artikel von unternehmer.de

JETZT LESEN!

Vorsicht:  
10 Todsünden 
bei PowerPoint

Macht gutes 
Aussehen  
erfolgreich?

JETZT LESEN!

Angst vor  
Vorträgen? 5 
Tipps für dich

JETZT LESEN!

http://www.unternehmer.de/it-technik/119914-10-todsunden-bei-einer-powerpoint-prasentation
http://www.unternehmer.de/management-people-skills/172924-angst-vortraege-5-tipps-die-helfen
http://www.unternehmer.de/management-people-skills/180391-erfolg-gutaussehender-menschen
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„ →Viele Verkäufer haben Glaubenssätze verinnerlicht, die sie bei ihrer Arbeit lähmen und ihren 
Erfolg schmälern. Diese sollten sie so schnell wie möglich ablegen, wenn sie Spitzenverkäufer 
werden möchten.

9 Glaubenssätze,
die Verkäufer vergessen sollten
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Denkmuster beeinflussen etwas Entscheidendes: die 
Einstellung der Verkäufer zu sich selbst, zum Verkau-
fen und zu ihren Kunden. Also wird es Zeit, ein für 
alle Mal mit den typischen falschen Glaubensätzen von 
Verkäufern aufzuräumen, damit diese mit einer neuen 
Einstellung durchstarten können. 

#1: Der Kunde ist ein Mysterium – ein 
unbekanntes Wesen.

Es ist immer wieder erstaunlich, wie viele Mythen über 
Kunden existieren; außerdem, welche Heerscharen von 
Marktforschern damit beschäftigt sind, zu erkunden, 
wie Kunden ticken. Dabei sind Kunden vor allem eins: 
Menschen wie du und ich. Und als Menschen – mit 
Wünschen und Bedürfnissen, Ängsten und Befürch-
tungen, also Emotionen – wollen sie auch behandelt 
werden. Und wenn sie das Gefühl haben „Ich werde als 
Mensch wahr- und ernstgenommen“, dann reagieren 
sie entsprechend positiv. 

Suche und beachte als Verkäufer deshalb immer den 
Menschen hinter dem Kunden. Zeige deinem Gegen-
über dein ehrliches Interesse an seiner Person. Und zei-
ge auch selbst Persönlichkeit – also nicht die oberfläch-
lich freundliche Fassade, die viele Verkäufer präsentie-
ren. Sei so, wie du eben bist. Deine Kunden belohnen 
deine Offenheit und den Mut, auch Ecken und Kanten 
zu zeigen, mit Vertrauen. Denn dann wirkst du auf sie 
authentisch und glaubwürdig.

#2: Der Kunde ist König.

Dieser Satz prägte vor zwei Jahrzehnten die Diskussion 
über die „Servicewüste Deutschland“ – und bewirkte 
durchaus Positives. Doch leider steckt er heute noch in 
den Köpfen vieler Verkäufer. Dabei ist er falsch! Denn 
Könige haben Untertanen. Kunden möchten in Ver-
kaufsgesprächen jedoch keine unterwürfigen, zu allem 
ja-sagenden Sklaven als Gegenüber haben. Sie wün-
schen sich fachlich kompetente und selbstbewusste 
Partner, mit denen sie auf Augenhöhe kommunizieren. 
Denn nur ihnen trauen sie das Lösen ihrer Probleme 
und Erfüllen ihrer Wünsche zu. 

Habe deshalb als Verkäufer den Mut, es deinen Kun-
den nicht um jeden Preis recht zu machen. Rede ihnen 
nicht „nach dem Mund“. Das darfst du nicht nur, es 
wird von dir als „Einkaufsberater“ auch erwartet.  

#3: Ein guter Verkäufer ist nett.

„Sei lieb und nett.“ Diesen Satz hörten viele Verkäu-
fer in ihren Kindertagen – so oft, dass manche noch 
als Erwachsene glauben: „Ich muss immer lieb und nett 
sein. Dann lieben mich die Kunden und ich habe Er-
folg.“ Das ist ein Trugschluss. Denn kein Mensch mag 
ein Gegenüber, das nur lieb und nett ist. Eine solche 
Person ist langweilig und wirkt schnell uninteressiert. 
Warum sollte ein Kunde zu einem solchen Verkäufer 
Vertrauen fassen? 

Sage deshalb zu Kunden durchaus mal „nein“ oder „so 
nicht“. Aber ebenso „Das freut mich“ und „Das über-
rascht mich“. Denn nur dann wirst du als Person wahr- 
und ernstgenommen. 

#4: Der Preis spielt die Hauptrolle.

Diesen Satz hört man interessanter Weise von Top-
Verkäufern nie. Denn sie nehmen im Kundenkontakt 
das Zepter in die Hand und reden sich bei Misserfol-
gen nicht mit der Ursache Preis heraus. Denn sie wis-
sen: Entscheidend für die subjektiv empfundene Höhe 
eines Preises ist die Bedeutung, die das Angebot für 
den Kunden hat – also der emotionale Nutzen und die 
Vorteile, die er sich hiervon verspricht. Sind diese aus 
Kundensicht hoch, dann akzeptiert er auch einen ent-
sprechenden Preis.

Die Einstellung, der Preis allein sei die verkaufsent-
scheidende Größe, untergräbt nicht nur die Ehre eines →

»�Die Einstellung,
der Preis allein sei
verkaufsentscheidend,
untergräbt nicht nur die
Ehre eines Verkäufers,
sie stellt auch seine
Daseinsberechtigung
in Frage.«
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GUCK UNS!

youtube.com/unternehmerde

18

Verkäufers, sie stellt auch seine Daseinsberechtigung in 
Frage. Denn genau dies ist die Aufgabe eines Verkäu-
fers: Er muss sein Angebot und dessen Preis so über-
zeugend in glasklare Vorteile, einen konkreten Nutzen 
und möglichst unwiderstehliche Emotionen für den 
Kunden übersetzen, damit dieser das Produkt, die Leis-
tung unbedingt haben möchte und die positiven Emo-
tionen den Schmerz überwiegen, Geld auszugeben. 
Das ist die Aufgabe eines Verkäufers – und nicht nur 
das Produkt zu präsentieren.  

#5: Preisnachlässe sind unumgänglich.

Mit Rabatten um sich werfen – das ist Lieblingsdiszip-
lin vieler Verkäufer. Damit macht der Verkäufer gleich 
zu Beginn deutlich, dass er auf seinen Job, nämlich 
zu verkaufen, eigentlich keine Lust hat. Denn warum 
sollte er sonst Kunden mit Rabatten locken, noch be-
vor er deren Wünsche ermittelt hat? Durch eine solche 
„Strategie“ wird nicht nur der natürliche Verlauf eines 
Verkaufsgesprächs zerstört, der Verkäufer wertet auch 
selbst sein Produkt ab.

Tu dir und deinen Kunden das nicht an. Habe den 
Stolz und das erforderliche Herzblut als Verkäufer, dei-
ne Kunden von der hohen Qualität und dem großen 
Nutzen deiner Produkte und Dienstleistungen über-
zeugen zu wollen. Setze Preisnachlässe nur als allerletz-
tes Mittel ein – wenn nichts anderes mehr geht. Und 
kämpfe um jeden Rabattpunkt so, als müsstest du die 
Differenz bezahlen. Denn mit ihrer Frage nach einem 
möglichen Rabatt wollen Kunden oft primär ausloten, 
wie betriebswirtschaftlich sauber deine Preise kalku-
liert sind. Wenn du vorschnell und ohne Widerstand 
einen Preisnachlass gewährst, hat der Kunde das Ge-
fühl: „Die Preise von denen sind aus der Luft gegriffen“, 
„die wollen ihre Kunden über den Tisch ziehen“. Das 
zerstört sein Vertrauen. Außerdem kann er dann an-
schließend nicht stolz denken: Obwohl der Verkäufer 
sich mit Händen und Füssen sträubte, habe ich das Op-
timale für mich/uns herausgeholt. 

#6: Verbindlichkeit ist unhöflich.

Viele Verkäufer machen im Kundenkontakt keine kla-
ren Ansagen. Sie benutzen oft den Konjunktiv und las-
sen das Gespräch so vor sich hinplätschern, als hätten 
sie kein Ziel in ihm – aus Angst, der Kunde könnte sich 
gegängelt, bevormundet oder genötigt fühlen. Doch →

https://www.youtube.com/user/unternehmerde
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Verbindlichkeit gegenüber dem Kunden hat nichts mit 
Drängeln oder Unhöflichkeit zu tun – im Gegenteil. 
Achte einmal darauf, wie verbindlich du gegenüber 
Freunden bist. Mit ihnen verabredest du dich vermut-
lich gern ganz konkret für ein Telefonat oder Treffen. 
Mit eher unwichtigen Bekannten hingegen tauscht man 
sich unverbindlich aus. „Lass‘ uns mal telefonieren“. 
Oder: „Wir sollten uns mal wieder treffen.“ Und was 
passiert danach? Meist nichts!    

Begegne daher als Verkäufer deinen Kunden mit der-
selben Verbindlichkeit wie guten Freunden. Mach ins-
besondere gegen Ende eines Termins oder Gesprächs 
präzise Aussagen.

#7: Der Kunde weiß selbst, was er will.

Weißt du als Kunde immer genau, was du beim Einkau-
fen willst? Und wie verhält es sich, wenn du Produk-
te kaufen möchtest, die du nicht täglich kaufst – zum 
Beispiel Autos, Altersvorsorge-Produkte, Elektrogeräte, 
Einrichtungsgegenstände für deine Wohnung? Dann 
wünschst du dir vermutlich wie die meisten Kunden 
häufig einen „Einkaufsberater“, der dich in deinem 
Kaufentscheidungsprozess unterstützt und begleitet. 

Noch wichtiger sind der Verkäufer-Rat und eine kla-
re Kaufempfehlung im oft komplexen B2B-Geschäft. 
Denn dort haben die Entscheider häufig gar nicht die 
Zeit und Kompetenz, um allein die beste Wahl zu tref-
fen. Doch zum Glück hat der Kunde ja dich, seinen 
Einkaufsberater und -begleiter, der ihm zum Beispiel 
erläutert, warum die in der Anschaffung etwas teurere 
Maschine für ihn mittel- und langfristig die günstigere ist.

#8: Der Kunde kauft, wenn er überzeugt ist.

Auch dieser Glaubenssatz ist falsch. Denn viele Kunden 
benötigen auch dann noch einen kleinen motivieren-
den Schubs, damit sie endgültig kaufen. Hierfür gibt es 
verschiedene Gründe. Manche Kunden haben prinzipi-
ell Angst vor Entscheidungen – weil sie befürchten, sie 
könnten Fehler machen. Der Kunde möchte im letzten 
Augenblick von dem Verkäufer, dem er vertraut, noch 
einmal deutlich in seiner Kaufentscheidung bestätigt 
und von ihm an die Hand genommen werden. 

Überfordere als Verkäufer den Kunden am Ende eines 
Verkaufsgesprächs nicht durch zu viele Worte oder eine 

zwar gut gemeinte, jedoch zu große Angebotsauswahl. 
Schenke ihm stattdessen – durch eine explizite Kauf-
empfehlung und ein entschlossenes Verhalten – die Ge-
wissheit, dass er das Richtige tut. 

#9: Zufriedene Kunden empfehlen weiter.

Persönliche Weiterempfehlungen von Kunden sind das 
beste und günstigste Akquise- und Marketinginstru-
ment. Denn wenn sich unabhängige Dritte gegenüber 
potenziellen Kunden positiv über die Leistungen/Pro-
dukte eines Unternehmens und dessen Verkäufer äu-
ßern, dann genießen diese einen Vertrauensvorschuss, 
der Gold wert ist.

Doch leider denken viele Verkäufer, zufriedene Kun-
den würden sie von alleine weiter empfehlen. Manch-
mal geschieht das, doch in der Regel weit seltener als 
gedacht. Meist sind Kunden mit Empfehlungen eher 
zögerlich, selbst wenn sie mit einer Leistung rundhe-
rum glücklich sind. Warum? Zuweilen gerade deshalb. 

Denn sie wollen sich – insbesondere im B2B-Bereich 
– sozusagen einen Vorsprung vor den Personen und
Organisationen in ihrem Umfeld bewahren. Nicht
selten ist der Grund auch: Die potenziellen Empfeh-
lungsgeber sind unsicher, was die Verkäufer mit der
Empfehlung machen. Sage deshalb den Personen, die
du um eine schriftliche Empfehlung bittest, was du
damit vorhast.

Der Hauptgrund für eine geringe Zahl von Empfeh-
lungen ist jedoch meist: Du als Verkäufer bittest deine 
Kunden zu selten darum. Denn die meisten zufriede-
nen Kunden, die dir vertrauen, würden dich durchaus 
empfehlen, unter  folgender Voraussetzung: Sie werden 
offen und herzlich darum gebeten. 	�  p

Autor: Ingo Vogel
Ingo Vogel, Esslingen/Berlin, ist 
Verkaufstrainer und Vortragsredner. 
Er gilt als der Experte für emotionales 
Verkaufen (www.ingovogel.de). Im 
September 2015 erschien im GABAL-
Verlag sein neuestes Buch „Verkaufs 

einfach emotional: So begeistern Sie Ihre Kunden“. 

www.ingovogel.de
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Chef oder Elternteil?

Kaum eine Eigenschaft ist von 
mehr Faszination umgeben 
wie die Fähigkeit zum Führen. 

Rein abstraktes Wissen hilft jedoch 
nicht, eine gute Führungskraft zu 

sein. Als Elternteil hast du bereits die  wesentlichen Res-
sourcen dafür. Wichtig ist, dass du bewusst diese Stärken 
erkennst und sie in dein Unternehmen einbringst.

„

→

Die Aufgaben von Führungskräften sind äußerst kom-
plex. Sie managen, organisieren, strukturieren, dele-
gieren. Sie sind Vorbild, geben Regeln vor. Sie sankti-
onieren. Sie sind Unterstützer, Förderer, Kritiker. Sie 
handeln flexibel und situationsbezogen. Diese Kompe-
tenzen sind auch von Eltern gefordert. 

Daher: Beobachte dich selbst in deinem Denken, Füh-
len, Reden und Handeln als Eltern. Eruiere das Essen-
zielle und transferiere es in deine Führung im Unter-
nehmen. Im folgenden ein paar Beispiele, wie du kon-
kret Transfer leben kannst. 

 Fürsorge geben

Der kleine Sohn wird eingeschult. Der Vater spürt des-
sen Ängste, Unsicherheiten, Vorbehalte. Er nimmt sich 
Zeit, um mit seinem Sohn über diesen neuen Lebens-
abschnitt zu sprechen. Eventuell erzählt er ihm von 
den Erlebnissen und Erfahrungen während seiner Ein-
schulungszeit vor vielen Jahren. Wenn er sich an seine 

Gefühle damals erinnern kann, teilt er sie dem Kleinen 
mit. Ein fruchtbarer Austausch über Nöte, Emotionen 
und vieles mehr entsteht.

Im Unternehmen begleitet der Vater als Chef einen Mit-
arbeiter bei einer neuen Aufgabe, einem neuen Projekt. 
Er spricht mit dem Mitarbeiter über die Fakten ebenso 
wie über die das Thema begleitenden Emotionen: Der 
Mitarbeiter ist unsicher, er hat Ängste, traut sich selbst 
weniger zu als der Chef ihm zutraut.  

Erkenntnis:  Führen heißt auch, Verantwortung zu ha-
ben und Fürsorge zu geben. Der Vater weiß auch als 
Chef: Insbesondere in „speziellen Lebens- und Kar-
riereabschnitten“ sind aktives Zuhören und Fürsorge 
wichtig. Sowohl in der Familie, als auch im Unterneh-
men gilt: Wer seine Mitmenschen nicht kennt, kann 
sie nicht führen. Wer sie jedoch beobachtet, sich mit 
ihnen auseinander setzt, kann sie „dort abholen, wo sie 
sich gerade befinden“. Er kann mit seinem verlässlichen 
„Da-Sein“ Sicherheit und Geborgenheit geben.

Nutze die gleichen Kompetenzen



FÜHREN

22

ePAPER 01.17

 Flexibilität

Die pubertierende Tochter möchte abends länger weg-
bleiben und bei ihrer Freundin übernachten. Der Vater 
erlaubt der Tochter diese Ausnahmeregelung, da es de-
ren großer Wunsch ist, auf ein besonderes Pop-Konzert 
zu gehen. Sie vereinbaren, dass die Tochter ihrem Vater 
bei der Ankunft im Zuhause der Freundin eine Kurz-
nachricht sendet.

Im Unternehmen spricht der Vater als Führungskraft 
mit einer kompetenten Mitarbeiterin, die aus plausib-
len Gründen zweimal in der Woche in ihrem Homeof-
fice arbeiten möchte. Er prüft, ob die Bedingungen im 
Team/Unternehmen dafür vorhanden sind, und segnet 
den Wunsch zunächst für einen Probezeitraum ab.

Erkenntnis: Manchmal ist es sinnvoll und zielführend, 
weil motivierend, flexibel zu handeln und auch Aus-
nahmen zu machen. Ausnahmen bestätigen manchmal 
die Regel, wenn sie Kindern/Mitarbeitern zeigen, dass 
man empathisch agiert. Mitarbeiter werden erfolgrei-
cher, wenn sie (Eigen-)Verantwortung übertragen be-
kommen. Und: Nur aus der Selbst-Verpflichtung des 
Mitarbeiters kann eine Verpflichtung dem Chef gegen-
über wachsen.

 Feedback geben & kritisieren 

Die kleine Tochter bekommt jeden Tag eine frisch zu-
bereitete Pausenmahlzeit und eine Flasche Apfelschor-
le mit zur Schule. An einem Nachmittag entdeckt die 
Mutter, dass die Flasche ausgelaufen und der Ranzen 
durchnässt ist. Die Tochter hatte nicht aufgepasst und 
die Flasche nicht richtig verschlossen. Die Mutter tadelt 
ihre Tochter für ihre Unaufmerksamkeit und bittet sie, 
in der Zukunft immer achtsam daran zu denken.

Im Unternehmen sieht die Mutter als Chefin, wie eine 
Mitarbeiterin die Gemeinschaftsküche der Abteilung 
am Ende ihrer Arbeitszeit unordentlich und nicht ge-
säubert zurücklässt. Sie spricht bei nächster Gelegen-
heit mit der Mitarbeiterin unter vier Augen darüber. 
Die Chefin kritisiert den Zustand der Küche, räumt der  
Mitarbeiterin aber ihr Verständnis für den Ausnahme-
zustand ein, den ihr die Mitarbeiterin beschrieben hat.

Erkenntnis: Sowohl in der Familie als auch im Unter-
nehmen bemüht sich die Mutter/Chefin, nie im Zorn 
zu kritisieren. Sie erfragt die Situation aus Sicht der 
beteiligten Person. Dann kritisiert sie klärend und hel-
fend, damit das Kind/der Mitarbeiter seine Leistungs- 
oder Verhaltensschwäche überwinden kann. Sie weiß: 
Wirksamkeit von Kritik  lebt vom richtigen Gebrauch. 
Ein Tadelgespräch gehört unter vier Augen, die kriti-
sierte Person darf nie bloß gestellt werden. Tadel darf 
nie Drohung sein. Der Dialog muss respektvoll sein. 
Die Chefin orientiert sich an Konkretem, an Beweisba-
rem. Sie kritisiert mangelhafte Leistung oder mangel-
haftes Verhalten, nie die Person als solche. 

Fazit: Bewusstsein schaffen

Beobachte dich. Sei dir deines Denkens, Redens, Füh-
lens und Handelns bewusst. Lerne autodidaktisch dar-
aus. Entwickle „Selbst-Bewusstheit“ für deine Fähigkei-
ten, in der Familie führen zu können. Und ent-wickle 
daraus (im Wortsinn „ent-wirren“) die Kompetenz, in 
deinem Unternehmen erfolgreich zu führen.� p

Autorin: Dr. Stephanie Robben-Beyer
Die promovierte Altphilologin und ehe-
malige Gymnasiallehrerin ist Business 
Coach mit dem Spezialgebiet „Empa-
thische Kommunikation“, Moderatorin, 
Key Note Speaker –  und: Ehefrau und 
Mutter. In ihren sehr persönlichen Coa-
chings hilft sie ihren Klienten, Soft Skills 
zu wirksamen Führungsstärken aus- 

und aufzubauen. Sie stellt dabei immer wieder erstaunliche 
Parallelen zwischen dem Führungsverhalten in der Familie 
und jenem im Arbeitsalltag fest. Ihre Erfahrungen hat 
sie systematisch aufbereitet – die Grundlage für „Family 
Business“.

www.dr-robben-coaching.de

»�Wer seine Mitmenschen
nicht kennt, kann sie
nicht führen.«
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→

Was wäre dein Leben ohne Ausreden? Die Bespre-
chung hat eben länger gedauert, du warst zu beschäf-
tigt, um etwas zu erledigen, ein Stau verhinderte dein 
pünktliches Ankommen. Solche Behauptungen gehen 
dir flott und ohne schlechtes Gewissen über die Lip-
pen. Sie sagen sich leichter als das ehrliche Bekennt-
nis, dass du noch mit den Kollegen getratscht hast, die 
eigene Bequemlichkeit der Verhinderer war oder du 

zu spät losgefahren bist. Die Wahrheit wird ein klit-
zekleines bisschen zurechtgebogen. Schon passt alles. 
Konsequenzen sind kaum zu befürchten. Auch dann 
nicht, wenn der andere weiß, dass es eine Ausrede war. 
Ausreden sind in unserer Gesellschaft ein stillschwei-
gend anerkanntes Verhalten. Sie sind kein Phänomen 
unserer Tage. Vermutlich nutzen Menschen Ausreden 
schon so lange, wie sie über die Sprache miteinander 

Alles wird teurer, nur die Ausreden werden billiger – ein oft gebrauchter Spruch, mit einem Fun-
ken Wahrheit. Ausreden benutzt (fast) jeder – auch du. Warum eigentlich? Der Hauptauslöser 
für Ausreden ist ein latentes Verlangen, sich zu rechtfertigen. Vor anderen und vor allem vor dir 

selbst. Ein guter Grund, dich etwas ausführlicher damit zu befassen.

Schluss mit Ausreden!
Warum du dir in die eigene Tasche lügst

„

»�Wenn du wirklich etwas willst, findest du
auch einen Weg! Willst du es nicht wirklich,
findest zu Ausreden.«

- Arabisches Sprichwort -
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kommunizieren. Während deine Körpersprache nicht 
lügen kann, jonglierst du bisweilen perfekt mit Wor-
ten, um vom tatsächlichen Sachverhalt abzulenken. 

Warum du Ausreden gebrauchst

Die menschliche Natur strebt nach Harmonie. Mit der 
passenden Ausrede lässt sich ein möglicher Konflikt, 
und sei er noch so klein, vermeiden. Negative Umstän-
de werden beschönigt, verschleiert oder verschwiegen, 
damit du dein Gesicht nicht verlierst, Fehler nicht zu-
geben bzw. Verantwortung übernehmen musst. Du 
versuchst, dein Selbstbild ins rechte Licht zu rücken, so 
zu erscheinen, wie du gerne sein und wahrgenommen 
werden möchtest. Die Angst vor Ablehnung spielt eine 
Rolle. Wenn du einen Fehler zugibst, hast du ihn ja ge-
macht, also wird etwas Negatives auf deiner Leistungs-
bilanz verbucht. Lässt sich diese Normübertretung 
schon nicht ungeschehen machen, müssen mildernde 
Umstände her, um sie abzuschwächen. Mit viel Phanta-
sie und Kreativität wird die unangenehme Tatsache ge-
schönt. Halbwahrheiten oder unzutreffende Argumen-
te werden gesucht, gefunden, vorgebracht und geglaubt 
– schließlich sogar von dir selbst.

Morgen, morgen, nur nicht heute

„Dafür habe ich keine Zeit.“ Da wir alle so beschäftigt 
sind, wird dieses Argument gerne akzeptiert. Doch ist 
es nur eine Form von Selbsttäuschung. ‚Keine Zeit zu 
haben’, ist meist gleichbedeutend mit ‚sich keine Zeit 
zu nehmen’, weil dir etwas nicht wichtig erscheint. 
Umgekehrt heißt das: Wenn du etwas wirklich tun 
willst, findest du auch die Zeit dazu. Für jede Tätigkeit 
wird Zeit benötigt. Es liegt an dir selbst, sie einzutei-
len. Das aber setzt voraus, zu wissen bzw. zunächst he-
rauszufinden, was du wirklich willst. Dann kannst du 
Prioritäten setzen und Veränderungen ausführen. Ab 
morgen wird also alles anders. Vorsicht! Die nächste 
Ausrede wartet schon. „Ich bin noch nicht so weit“ 
oder „Das ist nicht der ideale Zeitpunkt“ beruhigt 
dein Gewissen, setzt du den Vorsatz nicht gleich in 
die Tat um. Aus dem Aufschieben wird leicht ein Vor-
sich-herschieben. Ganz sicher fallen dir genügend 
Gründe ein, warum das so sein muss. Zeit gewinnst 
du damit aber nicht. Im Gegenteil, erneut lässt du 
dir durch – mit Ausreden begründete – Untätigkeit 
Chancen entgehen.

Schuld sind immer die anderen 

Ein Problem bleibt ein Problem, wenn du es nur als 
solches siehst. Relativ schnell findest du dich mit ei-
ner unbefriedigenden Tatsache ab, obwohl du darun-
ter leidest. Du begründest auch, warum: Von „Ich bin 
zu alt für…“ über „Er hat seine Chancen erkannt“ bis 
„Sie hatte eben Glück“. Mit dieser Haltung stellst du 
dich weder dem Problem, noch suchst du nach einer 
Lösung. Jammern ist bequem. Um Dinge oder Zustän-
de zu verändern, musst du aktiv werden. Hier spielt 
die unbewusste Angst vor der Veränderung mit, denn 
du musst Gewohnheiten ändern. Doch wer garantiert 
dir, dass diese Änderung auch wirklich die erhoffte 
Verbesserung bringt? Leicht schleichen sich dann er-
neut Ausreden ein, die Gründe benennen, warum das 
zwar bei anderen, aber nie bei dir selbst funktionie-
ren kann. Du übersiehst, dass das beneidete Glück der 
Kollegin auf harter Arbeit beruht, dir der Mut fehlte, 
erkannte Chancen zu nutzen oder das Alter gar nicht 
die vermeintlich entscheidende Rolle spielte. Ausre-
den sind also ein echter Hinderungsgrund.

Schokolade wird aus Kakaobohnen gewonnen. Boh-
nen sind Gemüse. Zucker wird aus Zuckerrüben ge-
wonnen. Rüben sind Gemüse. Also ist Schokolade 
ein Gemüse. Aus Furcht vor Konsequenzen belügst 
du dich immer wieder selbst, statt den Tatsachen ins 
Auge zu sehen. Ausreden machen manches (schein-
bar) leichter, doch sind sie meist die falsche Wahr-
heit. Die echte Wahrheit zu akzeptieren, ist mitunter 
schmerzhaft. Doch sie bringt dich voran.� p

Autor: Marc M. Galal
Marc M. Galal ist als Erfolgstrainer und 
Experte für Verkaufspsychologie da-
von überzeugt: „Das große Geheimnis 
des Erfolgs oder Misserfolgs liegt in der 
persönlichen Einstellung!“ Aufbauend auf 
umfangreichen Ausbildungen hat er die 
nls®-Strategie entwickelt. Insgesamt 1,6 
Millionen Menschen haben ihn gelesen, 

gehört und live erlebt. Zahlreiche Unternehmen wie Toyota, 
Bang & Olufsen und Renault setzen bereits seit Jahren auf 
nls®. In seinen Seminaren löst er hemmende Glaubenssätze. 

www.marcgalal.com/nolimits
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Das Employer Branding ist heute ei-
nes der Kernthemen für Unterneh-
men überhaupt: Wie schaffe ich es 
in Zeiten des demografischen Wan-
dels und Fachkräftemangels, dauer-
haft qualifizierte Mitarbeiter zu fin-
den und zu binden? Und wie werde 
ich als guter Arbeitgeber bekannt? 
Dafür gibt es verschiedene Lösun-
gen, eine davon ist die betriebliche 
Altersvorsorge (bAv). 

Attraktiv für Arbeitnehmer

Die Praxis zeigt, dass die betriebli-
che Altersvorsorge als Instrument 
der privaten Rentenversicherung 
gut bei den Beschäftigten ankommt. 
Sie schätzen die Möglichkeit, vom 
Bruttogehalt Geld in spezielle Ver-
träge einzuzahlen und damit für die 
Rente zurückzulegen – Entgeltum-
wandlung nennt sich das Prinzip. 
Aufgrund des Lohnabzugs sparen 
sie dabei sogar noch Steuern und 
Sozialabgaben. Zwar holt sich der 
Staat einen Teil zurück, sobald die 
Betriebsrente ausgezahlt wird; aber 
dies meist zu einem geringeren 
Steuersatz als in der Erwerbstätigkeit. 

Vorteile für Arbeitgeber

Arbeitgeber profitieren ebenso von 
der bAv. Sie sparen einen Teil der 
Lohnnebenkosten ein, da der mo-

natliche Betrag zur Betriebsrente 
direkt an den Versicherer geht; die-
se Ersparnis geben die allermeis-
ten Arbeitgeber als Zuschuss zur 
betrieblichen Altersvorsorge an 
den Arbeitnehmer weiter. Das er-
höht die Kapitalbasis und damit die 
Rentabilität der Police. Typischer-
weise wird die bAv in Form einer 
Direktversicherung angeboten, die 
bei Unternehmen aller Größen und 
Rechtsformen zum Einsatz kommt.

Haftungsrisiken für den  
Arbeitgeber

Also einfach einen Versicherer 
aussuchen und auf geht’s mit dem 
beidseitigen bAv-Vorteil? Nun, 
so leicht ist es nicht. Denn die be-
triebliche Altersvorsorge bedingt 
auch erhebliche Haftungsrisiken 
für Unternehmer, wenn diese nicht 
auf gewisse Details achten. Vor der 
Einrichtung von bAv-Verträgen ist 
es zwingend notwendig, alle mögli-
chen Haftungsrisiken auf den Tisch 
zu bringen und Lösungen aufzuzei-
gen, wie Arbeitgeber diese Risiken 
ausschalten oder zumindest spür-
bar reduzieren können. Tun sie dies 
nicht, kann sich die gut gemeinte 
betriebliche Altersvorsorge zu ei-
nem teuren Bumerang entwickeln.
Doch warum ist das so? Die Direkt-
versicherung ist nicht einfach eine 

Versicherung des Arbeitnehmers, 
deren Beiträge der Arbeitgeber zum 
Teil mitbezahlt. Das Unternehmen 
ist Vertragspartner des Versiche-
rers und des Mitarbeiters zugleich, 
sodass es gegenüber seinem Ar-
beitnehmer für die Erfüllung der 
zugesagten Versorgungsleistungen 
haftet. „Der Arbeitgeber steht für 
die Erfüllung der von ihm zugesag-
ten Leistungen auch dann ein, wenn 
die Durchführung nicht unmittel-
bar über ihn erfolgt.“ So ist es in  
§ 1 Abs. 1 Betriebsrentengesetz vom 
Gesetzgeber festgelegt. Will heißen: 
Das Unternehmen steht zu jedem 
Zeitpunkt dafür ein, dass in etwa 
die Summe der einbezahlten Bei-
träge in der betrieblichen Versor-
gungskasse vorhanden ist. Ist das 

Betriebliche Altersvorsorge
Diese Haftungsrisiken solltest du kennen

Die Haftungsrisiken bei der betrieblichen Altersvorsorge (bAv) sind erheblich. Wer jedoch die in-
dividuell richtige Struktur entwickelt, kann viele Vorteile für den Betrieb generieren, vor allem 
hinsichtlich der Arbeitgeberattraktivität – und das kostenneutral. „

→

GDA

Arbeitsschutz
mit Methode –
zahlt sich aus

ORGAcheck

www.gda-orgacheck.de

Guter Start  
für mehr  
Sicherheit

ANZEIGE

http://gda-orgacheck.de/daten/gda/index.htm
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nicht der Fall, steht der Arbeitgeber 
in der Ausfallhaftung bei der Ent-
geltumwandlung.

Ein konkretes Rechenbeispiel

Was das heißen kann, lässt sich an 
einem Rechenbeispiel feststellen. 
Angenommen, in die Versorgungs-
kasse sind für einen Arbeitnehmer 
über fünf Jahre hinweg 6000 Euro 
geflossen. Endet dann das Arbeits-
verhältnis, aber sind beispielsweise 
nur 1000 Euro aufgrund von Ge-
bühren und unterdurchschnittli-
cher Bewirtschaftung übrig, tritt 
der Arbeitgeber voll dafür ein. Das 
Landgericht München hat bereits 
vor einigen Jahren geurteilt, dass 
ein Unternehmen in diesem Falle 
den Verlust voll ersetzen musste; 
das bereits gezahlte Gehalt musste 
also noch einmal aufgerufen werden. 

Auch im Falle einer Insolvenz des 
Versicherers muss der Arbeitgeber 
für den Ausfall aufkommen. Was 
das bei 25, 50, 100 oder 250 Mitar-
beitern bedeuten kann, kann sich 
jeder leicht ausmalen; es kann sogar 
zur eigenen Insolvenz führen.

Die richtige Umsetzung

Diese Schwierigkeiten lassen sich 
aber lösen. Im ersten Schritt kommt 

es darauf an, sich die Auswahl des 
Versicherers nicht aus der Hand 
nehmen zu lassen. Eine genaue 
Analyse der Substanz der Gesell-
schaft, des Geschäftsmodells und 
der bisherigen Leistungen in der 
bAv sollten gemeinsam mit dem 
Berater durchgeführt werden. 

Zum anderen ist es wichtig für den 
langfristigen Erfolg der betriebli-
chen Altersvorsorge, dass Unter-
nehmer die Gestaltungsrechte inne-
haben. Damit können sie auf recht-
liche Änderungen reagieren und 
beispielsweise die Versorgungszu-
sagen durch eine Betriebsvereinba-
rung ablösen, wenn ihnen dieser 
Weg angemessener erscheint.

Arbeitgeber sollten sich auch vor-
behalten, die Höhe des Zuschusses 
anpassen zu können. Das gilt gera-

de dann, wenn sie die Zugabe zur 
bAv an den Einsparungen bei der 
Sozialversicherung bemessen. 

Wollen Arbeitgeber Einsparungen 
und Zuschüsse wirklich miteinan-
der ausgleichen, um keinen finan-
ziellen Mehraufwand zu betreiben, 
müssen sie auch auf die Fälle ach-
ten, bei denen nur ein Teil der Ent-
geltumwandlung eingespart werden 
kann. Dies kommt vor allem dann 
vor, wenn Mitarbeiter mehr verdie-
nen als die Beitragsbemessungs-
grenze der gesetzlichen Rentenver-
sicherung. Um in diesem Szenario 
kein Geld zu verlieren und den ad-
ministrativen Aufwand niedrig zu 
halten, kann die Strukturierung der 
bAv im Allgemeinen vorsehen, dass 
Zuschüsse gedeckelt werden. Das 
verhindert Grenzfälle bei Besser-
verdienern.� p

Autor: Sascha Wortmann
Sascha Wortmann ist Inhaber der Wortmann Finanzen & 
Beratung in Mönchengladbach und berät private und insti-
tutionelle Anleger bei allen Fragen rund um Finanzen und 
Versicherung. Dabei konzentriert er sich mittels individueller 
Lösungen besonders auf Aufbau und Absicherung von Vermö-

gen, die betriebliche Altersvorsorge (bAv) und berät Anleger bei der langfristigen 
Strukturierung ihres Kapitals. Sascha Wortmann begleitet seine Kunden eng und 
sucht regelmäßig das Gespräch.  
 
www.wortmann-fin.de

Betriebliche Altersvorsorge: Checkliste für Arbeitgeber 

▶  Kennst du alle Haftungsrisiken? 
 

▶ �Kannst du die Höhe des Zuschusses anpassen? 
 

▶ �Hast du die Gestaltungsrechte inne?  
 

▶ �Ist eine Deckelung der Zuschüsse notwendig?
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Business-Knigge
Das richtige Outfit finden

Mit unserem Kleidungsstil können wir direkt darauf einwirken, wie wir wahrgenommen wer-
den: seriös und kompetent oder lässig und individuell. Über das Outfit demonstrieren wir 
Wertschätzung für uns selbst und für andere, zeigen einem Arbeitsumfeld oder einem Anlass 

schon äußerlich Respekt.„

»�Je weiter oben du in der  
Hierarchie stehst, desto  
strenger ist der Dresscode.«

→
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Bist du im im Bankenbusiness, in den Führungseta-
gen großer Unternehmen oder als Anwalt tätig, trägst 
du klassische Businesskleidung. Für die Damen heißt 
das: Hosenanzüge, Kostüme, Kombinationen oder 
Hosen mit Blusen und Blazern. Die Herren tragen 
Anzüge in den Farben Grau, Anthrazit, Blau. Dazu 
unifarbene oder sehr dezent gestreifte Lang-Arm-
Hemden, meistens Krawatten und Lederschuhe.

Die halboffizielle Kleidung ist erlaubt in Branchen 
wie der Werbebranche, der Musikszene, der Mode-
branche oder in vielen IT-Startups. Das bedeutet ei-
nen etwas gelockerten Kleidungsstil. Dort bewirken 
die klassischen Dresscodes eher ein Staunen. Trotz 
der unterschiedlichen Branchen, Positionen und 
Dresscodes, gelten folgende Tipps für alle:

	Gutes Schuhwerk

Achte auf gepflegte Schuhe. Damenschuhe sind höchs-
tens vorne offen und haben eine Absatzhöhe von nicht 
mehr als 6 cm. Die Herrenschuhe sind geschlossen. 

	No-Go: Zu viel Haut

Die Damen sollten keinen tiefen Ausschnitt, span-
nende oder gar schulterfreie Oberteile tragen. Mi-
niröcke und Hotpants sowie zu enge Kleidung sind 
absolut tabu. Für die Herren gilt: Keine kurze Hosen, 
Oberteile mit mindestens kurzen Ärmeln, besser lan-
ge Ärmel und keine Caps.

	Lieber zu viel, als zu wenig

Du liegst immer richtig, wenn du besser angezogen 
bist, als man es von dir erwartet. Overdressed zu sein 
stört nicht, sondern kann höchstens ein Lächeln her-
vorrufen. Underdressed zu sein hingegen kann eine 
Beleidigung sein! � p

Autorin: Susanne Beckmann
Susanne Beckmann ist Business-Knig-
ge-Trainerin und gibt in Unternehmen 
über alle Hierarchieebenen hinweg Se-
minare über moderne Umgangsformen 
im Geschäftsleben. Tipps und Informa-
tionen speziell für Berufseinsteiger hat 
sie in ihrem Buch „#Benehmen“ (ISBN 
978-3-00-053228-3) zusammengefasst. 

www.susanne-beckmann.de
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Leserkommentare auf unternehmer.de

Unerwünschte E-Mail-Werbung? Das kann teuer werden

»�Damit hätte ich ’nie‘ gerechnet. Ich kann verstehen, dass man abgemahnt wird, 
wenn man Unternehmer oder Privatpersonen mit dutzenden und Spam-haltigen 
E-Mails ’nervt‘ und keinen Mehrwert liefert. Aber dass man jetzt auch schon ab-
gemahnt werden könnte, wenn man eine ehrlich verfasste und auf das Unter-
nehmen zugeschnittene E-Mail sendet, finde ich abstrus. Werden die wenigen 
nun für das Verhalten anderer bestraft? Es werden ja oftmals nicht diejenigen 
bestraft, die tausende Spam-Mails versenden, sondern diejenigen, die ehrliche 
E-Mails versenden. Nun gut – wenn das so ist, müssen wir ‚ehrlichen Leute‘ uns 
neue Wege ausdenken, um an Kunden zu gelangen. Dennoch frage ich mich, 
ob diese gesetzliche Einengung der richtige Weg ist, um für Qualität zu sorgen. 
 
(Kommentar von Christian Hinze)

10 Bewerbungstipps für "alte Hasen"

»�Gut gemeint, doch reicht das??? Meine Erfahrungen als alte Häsin: ab 
50 ist es schwer, ab 55 so gut wie unmöglich, einen neuen Job zu be-
kommen. Und wenn noch einmal ein Politiker etwas von Fachkraft-
Mangel und Lebensarbeitszeit bis 70 verkündet, fahre ich nach Ber-
lin und werfe dort meine Bewerbungen und Absagen auf den Tisch! 
 
(Kommentar von Sales Profi)

13 Tipps für mehr Erfolg beim Telefonieren

»(...) Schade, mir fehlt der Knaller…. Der Eröffnungssatz, nach-
dem ich gleich mal das 1. „Ja“ höre und ich entspannt weiter reden 
kann, weil der Angerufene wissen will, worum es geht… Hier mein Ein-
stieg der immer, also fast immer (99%) ein „Ja“, bringt: „Guten Tag 
Herr XY, mein Name ist…. Sie haben bestimmt wenig Zeit, darf ich des-
halb gleich direkt zu meinem Anliegen kommen…?“. Antwort zu 99%: 
„Ja, worum gehts?". So bekommt Ihr ein Ja und könnt dann weiter 
machen, also weitere „Jas“ einsammeln ;-) Viel Glück und beste Grüße 
 
(Kommentar von Holger Fuchs)

 
Diskutiere  
jetzt mit!  

 

 
Diskutiere  
jetzt mit!  

 

 
Diskutiere  
jetzt mit!  
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