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Besetzung Ein Mann @)
Bild Kurslokal mit DozentenpulQQ)

<&

«Erfolgsst@tegle Ml\@'ledenen Kunden erfolgreich
seln'»
Hara |st erkaufer im Bereich Unterhaltungs-
@%us eI nik seit Jahren die Nummer eins. Mit
I@ rta Ielss hat er auf der Karriereleiter Sprosse
\f{lr Sﬁﬁ mmen. Die Firmenleitung will das ausserge-
%é}t'alent und seine Erfahrung nicht langer allein an
der Frant, sondern neu auch in der Chefetage fiir die Aus-
und Weiterbildung von jungen Verkauferinnen und Ver-
kaufern nutzbar machen. Der Frontkdmpfer mit dem Uber-
namen Happy stellt sich der neuen Herausforderung mit
routinemdssiger Motivation. Im Kurs «Marketing und Ver-
kauf» vermittelt der Selfmademan, Erfolg sei erlernbar und
schildert seinen eigenen Weg bis ins «World Wide Web», das
ihm endlich die Vision des wirklich grenzenlosen Unter-
nehmertums verheisst.
«In the Web like face to face: One customer, one business!»
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Person

Harald Portner, genannt Happy. Ein erfolgreicher Ver-
kaufer als Kursleiter von «Marketing und Verkauf».

Oort

Kurslokal fur interne Ausbildung. Auf der Bihne ein
Pult fir den Dozenten.
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Happy

Der Dozent des Seminars «Marketing und Verkauf»,
Harald Portner, in neuem Anzug und Krawatte,
wartet bis die letzten Zuschauer Platz genommen
haben. Er raucht eine Zigarette mit Mundstick. Er
schaut die Anmeldungen fir den Kurs durch, kom-
mentiert die Unterlagen der einzelnen Teilnehmer,
wihlt in Lebenslaufen, Zeugnissen und Fragebogen.
Hin und wieder blickt er kurz auf, um die entspre-
chende Person — hamisch oder mit freudigem L&-
cheln — im Publikum zu suchen.

zu sich, zum Teil lesend. Gut, sehr gut. Umschulung.
Grosse Erfahrung. Auch diese Frau beraturgsstark.
Beratungsstark? Umschulung. Welcome l.Q)l new level!
Unterhaltungselektronik. Er lacht. S@eibt Internetz
statt Internet.

Er ziindet sich eine neue Zi@te an und vertieft
sich wieder in ein Bewerbunﬁ-skchreiben.

Beilaufig, laut. Rauc @ruhig Zu sich. Noch ein
okonomischer Dlrekto& selbstandig Erwerbender!
Aus elchnet au @ylchnet Er blattert weiter. Doch
gég Qé' gratuliere. Konzeptionistin mit
IQQJJ Kig ischer Erfahrung Wo war die Dame
dﬁert weiter. Auch ein Kollege, Betriebs-

e% . Tja... Amdasiert sich tber den Frage-

hre Enttduschung hinunterzuschlucken»? Hm...

ie leicht fallt es lhnen, den Standpunkt eines Mit-
menschen einzunehmen?» Mein lieber Mann! Keine
Antwort ist auch eine Antwort. «Koénnen Sie sich
schnell anpassen, auch wenn die neue Situation
schwierig ist?» Mit dem Mut der Verzweiflung. Er
blattert zu einem Fragebogen zurtck. Nicht beantwor-
tet. Er sucht sich einen anderen und liest. Dem kann
ich helfen. Ah! Sehr gut. «Aufsteigen durch Umstei-
gen». Was war der Mann? Kundenberater fiir Kiichen-

0‘%&;& onnen Sie eine Niederlage leicht hinnehmen,
AW



mdobel. Herrschaften, mein Ausbildungsplan heisst Pra-
xis. Auf geht's!
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Harald Portner Uberprift die Funktion seiner Ge-
rate: Diverse Bildschirme, Leinwédnde und Laut-
sprecher zur audiovisuellen Vermittlung von Merk-
satzen, Standbildern, computeranimierten Grafiken,
Tonfolgen, Film- und Musiksequenzen. Alle Geréte
sowie die Raumbeleuchtung kénnen mit einer zentra-
len Infrarot-Fernsteuerung bedient werden, deren
Handhabung Happy perfekt beherrscht. Er driickt die
Zigarette aus, greift zur Fernsteuerung und setzt die
Stoppuhr in Betrieb.

Unser Seminar ist dem Thema «Marketing fnd Ver-

kauf» gewidmet, und ich heisse Sie als K iter zur
betriebsinternen Weiterbildung willkomfgen. Herzlich
willkommen. Sie haben sich beworkéh. Sie wurden

ausgewdhlt. Sie haben bereits ei ersten Erfolg.
Ladies and Gentlemen. Einen 6nengutenmorgen.
Womit wir eben plinktlich be en hatten.

Mein Name ist Harald\@‘uer. Er verteilt Kurspro-
gramm, Unterlagen ibmaterial. Der Kurs ent-

sprlcht wie Sie gleigh,sehen werden, sowohl den stren-
®|ch |en es Unternehmens, wie gleich-

en Anforderungen. Ich lasse Ihnen
é @ verteilen. Sie alle bringen Vorkennt-
Nisse:

e notwendigen Voraussetzungen mit. Flr

e e@l wie ich gesehen habe, ist der heutige Tag

ﬁ?rblldung Fur andere gleich auch ein Neuanfang.

,gl enger and Challenge. Wir begllckwiinschen Sie!

nzelne Umschulungen sind auch unter uns. So oder

so, mit dem heutigen Datum beginnt ein neuer Lebens-
abschnitt.

Er zeigt das Kursprogramm. Sie sehen, wir beschéfti-
gen uns mit folgenden Schwerpunkten:

«Der moderne Verkaufer — seine Chancen, seine
Grenzen.» Erstens, zweitens, drittens... Das Programm
gibt nur Stichworte. «Marketing oder Verkauf?»



H. Portner

Punkt 3: «Erfolgsstrategien. Mit zufriedenen Kunden
erfolgreich sein.»

«Wer sind wir?» «Unsere Philosophie». «Corporate
Identity — Schlagwort oder Wundermittel?»

Ein weiterer Punkt: «Die positive Beziehung zum
Geld.» Dann folgen einige Grundbegriffe:«Kurze Ein-
fuhrung in die Psychologie.» «Kaufer und Verkaufer —
eine menschliche Beziehung.» «Kundenbindung und
Kommunikation.» Mit Ausfiihrungen auch zur heiklen
«Erotik des Verkaufens».

«Ethik und Wirtschaft», «Ethik und Verkauf».

Letzter Punkt: «Netpromotion: Online zur@lobalen
Markt.»

Wir haben ein gedrangtes Programm.. l@ etze jeweils
Pausen. Nachbereitung ist erwiinsgc ir Abschwei-
fungen fehlt die Zeit. Mittagspa@nn von 12 Uhr 10
bis 14 Uhr 00.
Dieses Jahr sind in unsegranche erneut 20'000 bis
30'000 Stellen gefahr: em Einzelhandel droht —
laut neuesten Progn der OECD, der «QOrganisation
fur thsch ftllch ammenarbelt und Entwicklung»
ahr der Entlassungen. Warum Sie
k@r einfi den brauche ich nicht weiter auszu-

I@ en Sie sich Notizen. Wenn Sie Fragen
igotieren Sie auch diese: Are you with me? Ich

@ me*zu Punkt eins: «Unsere Philosophie».
e %
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Harald Portner schreitet ans Referentenpult und 6ff-
net die erste Mappe.

«Unsere Philosophie». Er rauspert sich. «Wer sind
wir?» Lange Pause, bis es ganz still ist. Wir haben das
einmalige Glick, einer Traditionsfirma des Einzelhan-
dels anzugehdren. Wir haben Filialen im ganzen Land.
Phantastische Léaden. Die besten Produkte in Exklu-
sivvertretung. Bei uns stimmt Preis mit Qualitat Gber-
ein. Bei uns stimmt alles. Denn «Unsere Philosophie»
heisst: 1. Wir tun, was wir sagen. 2. Wir konzentrieren
uns auf Prozesse. 3. Wir bauen auf unsere I\garbeiter
und Mitarbeiterinnen.

Die wirklich wesentlichen Voraussetz fur Erfolg
und Aufstieg in unserem Beruf si ™ igeninitiative.
Das Wissen, das Koénnen und diedsahigkeit, den Blick
vom Detail zu Iésen und grd Problemzusammen-
hange nicht nur fachlich, s & rn auch gefiihlsméssig
in den Griff zu bekom e% igeninitiative, wie gesagt,
was versteht man dar Er wartet kurz. Kennt von
Ihnen jemand ein tlsches Beispiel? Er fahrt nach
e| a\l§é’fort en Sie, das ist der Grund, warum
mi en habe, heute zu lhnen zu sprechen.
%\ und nota bene als erfolgreicher
V% §§Ohne personlich zu werden: der Eigenin-
ive\Werdanke ich sozusagen alles in meinem Leben.
QN eisst es doch in der Bibel so schon? «An ihren
n sollt ihr sie erkennen!»

Wenn wir also mit dem Kapitel «Unsere Philosophie»
beginnen... Selbstverstandlich bin ich kein Philosoph,
jedenfalls nicht im herkdmmlichen Sinne. Woriber ich
aber seit gut fiinfundzwanzig Jahren verfiige, ist Praxis.
Erfahrung an der Front. Der Verkaufsfront. Ein Leben
im Dienste des Konsumenten — selbstredend auch der
Konsumentin. Mein offizieller Titel ist zwar Betriebs-
reprasentant: «For event marketing». Eigentlich bin
ich, aber das kommt im offiziellen Titel nicht zum

—7-



H. Portner

Ausdruck, Projektmanager flr die Bereiche «Promo-
tions», «Events and Training». «Training and Trainer»
ganz im Sinne lhrer personlichen und beruflichen
«Cultivation, Instruction and Education».

Die Front. Die Praxis. Die Verkaufspraxis ist unsere
Philosophie. Und mein Zauberwort heisst: Motivation.
Motivation. 1. Lust am Erfolg, 2. Wille zum Erfolg.
Kurz: Motivation, Motivation und noch einmal Moti-
vation. Kein Konzeptpapier, nicht eine Theorie und
nicht eine Philosophie flhrt Sie zum Ziel, sondern, er-
stens... Er blickt fragend in die Runde. Und zwei-
tens... Er tut es wieder — kann sich eine Bemerkung
dann nicht verkneifen. Ich halte im Gbrigemgishts von
Schulbank und Musterschillern. Are you wifty me?

Mit Lust am Erfolg und dem Willen~@m Erfolg habe
ich Ihnen alles Wesentliche bereits gesagt. Gut ist
daher immer — und macht mir besondere Freude,
es zu lesen — wenn der Kur ehmer unter «beson-
dere Winsche» die beiden M/6rtchen schreibt — schrei-
ben wiirde: «lch will!» as auf seinem Fragebogen
stehen hat, braucht si al vorerst Uiber seine Zukunft

kein@org%l zu n. Wer es noch nicht weiss, der
WiteD es es@§ nach meinem Kurs heute abend
s QY

QQ’M"‘QAC Qck, einpaukend. Ob Raucher oder Nicht-
\/Q @t

Zentscheidend ist, Sie wollen den Erfolg. Sie

tracht des Kursprogrammes konnte ich es mir gar
nicht leisten — aber Tatsache ist, dass mit den beiden
Wortchen «Ich will» auch mein Leben einmal begann.
Mein eigentliches Leben.

Qq/%gp Lust auf Erfolg. Ohne jetzt abzuschweifen — in
e

Harald Portner verlasst als Kursleiter mehr und mehr
das Referentenpult.

Motivation. Motivation. Und noch einmal «lch willl».
Mehr brauche ich Ihnen nicht sagen. Unter uns: ich war
im Einzelhandel, in dieser Firma, als Neunzehnjahriger
schon eine ziemliche Nummer. Bevor ich als blutjunger

_8-—
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Happy

Neuling driiben in eine dieser Nebenstellen kam,
machte man dort, in unserer Zweigniederlassung, einen
Umsatz von mageren zehn- bis flinfzehntausend — im
Monat! Nicht am Freitag und nicht am Montag und
nicht an einem einzigen Vormittag. Nach knapp zwei
Jahren — Wirtschaftswunder — hatte ich, Sie werden es
kaum glauben, die olle Schose auf einem Schnitt von
hundertzwanzig- bis hundertvierzigtausend. Wauh!
Total easy! War das Knochenarbeit!

Nicht normal, was schon damals die Konkurrenz fir
Anstrengungen unternommen hat: Sonderverk&ufe.
Aktionen. Eintausch, Umtausch. Miete-Kauf. Leasing.
Shopping. So what? Challenger and Challeige. Wie
hinlanglich bekannt, ist der Einzelhandgh &ls solches,
und meine Branche «High Tech, TV , Net» im
speziellen, weissgott overflow — tiberfatifen. Was sage
ich «iiberlaufen»? Wer SCh|IeSS|I% le Nase vorn hat,
bin ich! Sehr richtig! Man ke r@a kein Pardon. Chal-
lenger and Challenge. Den , stinkfrech, rufe in die
versammelte Runde: K r@) Laut, dass es alle horen
im Revier. Konter! Ungd tbertrumpfe sie allesamt: Mit
Super Super-Ange Mit Hits und WM-Volltref-

@euer ymplaflnals and so on, and so

ﬁ(thner absolut kein Problem. Mit meinem

QJ rKa
ﬁé}nd& . Tagg! Tagg! Tagg! High Tech is sun and

muss einer oder eine kreativ sein. Vor allem

len anderen: noch initiativer, forscher, dynami-

her. Bald habe ich dem Laden funfundzwanzig-

tausend, dreissigtausend gebracht. Und Monat fur Mo-

nat kletterte das Barometer hoher: Funfunddreissig-

tausend. Vierzigtausend! Nach einem halben Jahr, als

der Chef das mal horte, schaut er vorbei mit seinem

alten «Plymouth» Baujahr 1953, das Armaturenbrett

Holztaferung. Erkundigt sich, wer ich Uberhaupt sei:
Wer ist dieser Mann? Ah, ja... Guten Tag.

Mein Chef, inzwischen verstorben, war damals Regio-
nalleiter. Monate spater kommt er plotzlich wieder.

—9-—



H. Portner

Herr Kittel kommt also wieder in meinen Laden...
Seine Taktik: Blitzbesuch. Ohne Vorwarnung. Kurz
vorm Mittagessen. Ich lege ihm die neuesten Umsatz-
zahlen vor. Er sagt kein Wort. Einmal 1adt er mich
dann zum Essen ein. Und, beim Kaffee mit Grappa,
sagt der Herr Chef nur: So, so, Portner heissen Sie! Ich
blicke auf, fragend.

So, so, Harald Portner... Schweigen. Lange Pause. Wir
sind alle zufrieden. Alle sehr zufrieden, H.P. H.A.P.
Wir sind HAPPY. Pause. Blick. Wieder Pause. Er
schaut mich abermals an, nippt am Glas, trinkt einen
Schluck Grappa pur: HAPPY? Ich nicke. Er: Ich habe
das Geflhl, man sollte mit Ihnen etwas wag@ Stille.
Ich sage nichts. Blicke. Pause. Ich mde%che nicht.
Wir verabschieden uns — zwei Man r ruft mir
noch nach, beinahe vertraullch sC So weiterma-
chen, HAPPY! Und dann... er alles entschei-
dende Satz: Ich gebe Ihneb eute das doppelte
Gehalt.

Staubwolke. Er braust & . Der alten Plymouth Bau-
jahr 1953 uber alle ser. Mitsamt seiner Eichen-
holzgjerun 3%2@)80 bin ich dagestanden. Es ist

b rt: doppeltes Gehalt. Das doppelte
&a t nein. Doch! Ich bin von der Lohntiite
em Mal bin ich... Absolut crazy! Als

&é{ Abtellungslelter| AbteilungsleiterI Abtei-

slel er bin ich! Ich schwdre lhnen — es ist die
eit. Abteilungsleiter! Mit doppeltem Gehalt fast

’schon Filialleiter! Ich... Ich bin von einer Sekunde auf
die andere mein eigener Abteilungsleiter. Inoffiziell
selbstverstandlich! Und das ohne jede Kaderschule,
ohne eines dieser omindsen Verkaufsseminare... Er
verstummt mitten im Satz, Uberspielt den Ausrut-
scher. Jedenfalls... damals.

Von dem Moment an &nderte sich fiur mich alles.
Konnen Sie sich das vorstellen: Das doppelte Saléar!
Das doppelte Gehalt! Das war Sugar for me! Ein Mei-
lenstein in meinem Leben, wie das heutige Datum

—10 -



Happy

auch... Denn von diesem Moment an — Challenger and
Challenge. Von da an hatte ich ein Ziel und... Das

Handy piepst.
&
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H. Portner

v

Harald Portner meldet sich ungehalten am Telefon.

Ja, bitte? — Momentan, nicht. Ich rufe zuriick. — Das
war ja zu erwarten. — Nein, Bettina! Ja! Hier geht alles
klar. — Du kennst mich ja. Er lacht.

Welches Ding? Ein Ding ist ein Ding. — Ich weiss von
nichts. — Du die Leute sind ganz prima, die wollen. —
Die sind in Ordnung. Was bleibt ihnen anderes? —
Challenger and challenge. Das ist nicht die erste Her-
ausforderung, die ich angenommen habe. — I'm sorry.
Du, ich muss. — Entschuldigung.

Er klappt das Handy zu. Q}Q

N
S
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¢
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Happy

\

Harald Portner kehrt ans Referentenpult zuriick.

Wir wollen nicht abschweifen, aber ich hielt es fiir not-
wendig, gerade lhnen heute und hier zu berichten, wie
sogar ein Viertklassgeschaft — diese einstmals halb
bankrotte Rumpelkammer driilben — mit Motivation
wieder zu einer Kraft gemacht wurde. Zu einem be-
deutenden Geschaft sozusagen. Mit Zukunft. Und
schwarzen Zahlen.

Unsere Philosophie also heisst: Wir tun, was wir sagen.
Wir konzentrieren und auf Prozesse. Wir bauen auf
unsere Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter. it wir
auch in Zukunft, unter schwierigeren M glngun—
gen, unser Ziel erreichen. Unser ZieI ufrledenen
Kunden erfolgreich sein. Wir fahre iter mit unse-
rem Programm und kommen zu P@g\

Er nimmt sich die nachste &fgpe vor, verlasst aber

als Dozent gleich wieder d ferentenpult.
Nein! Das muss ich I@ch noch zu Ende flhren.

Ich bin nach dem essen mit dem Chef zuriick-
gega@ ni me| inen grossen Laden. Zuriick an
‘(Bro Verkaufsfront, meine ich. Zuriick

mbare Nebenstelle. Und jetzt! Jetzt!
Q@j d chtlg los: Fighting and hard fighting.

? @etzen Verkaufen, verkaufen! Verschieben,
lern, vermarkten. Und Stereoanlagen. And Per-
Computers. Videorecorders. Armbanduhren.
om Radiowecker, Rasierapparat bis zur Friteuse.
Filmapparate und Projektoren. Tonbandgerdte. CD's,
Schallplatten. Fernsehen! Nummer um Nummer. Mo-
dell um Modell. Stereo, Hi-Fi, Digital. CD-Rom,
Telecom. Silicon Graphics, Mac, Dos. Home Video
Theatre, Movie. Datenautobahnen, interaktives Kabel-
netz. Teleshopping, Multimedia. Edutainment: Com-
puterspiele firs Kinderzimmer. Much Mega. Cyber-
space. World Wide Web.

— 13—
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Sie wissen, was das heisst, fir uns an der Front: Ein
Ziel haben. Nein? Wir sollten uns hier auch jahrlich,
wenn die Bemerkung gestattet ist, den neuesten High-
Tech-Tower leisten.

Challenger and Challenge. Mein Umsatz steigt und
steigt dann pro Monat. Ich habe immer mehr erreicht:
Hunderttausend, hundertfiinfzigtausend, zweihundert-
tausend! Habe einen Verkaufer gebraucht. Bald eine
Verkduferin mehr. Eine vierte, fiinfte Kraft, fur die
Schallplatten. Fiir Personal Computer, Hardware. Soft-
ware. Redifusion. Haushaltgerate. Expandiert, expan-
diert, expandiert... Habe einen Servicemann bekom-
men. Den zweiten, dritten Techniker. diteure.
Grossere Lieferwagen und-und-und. Di rkaufs-
flache verdoppelt, vervierfacht...

Ich kann lhnen genau fllstern, \n(?u}n der Chef auf
mich aufmerksam wurde! Waru mein Chef, mich
— was glauben Sie! Motivati@&@otlvatlon. Motivati-
on. Motivation war sein erstes und letztes Wort. Und

ist auch mein Wort ge . Das wichtigstes Wort in
unserer Firma. Es ist i%gelungen zu motivieren, mich

zu tivieren. ation, um ans Fleisch ranzu-
ko n argert sich Uber seinen Ausrut-
e I"Er Mebte es, mich klein zu machen. Weil er
@ zieh@h' wollte. Ich muss wie Wachs und roher

/% en sein in seinen Handen..

Og' t kurz die Situation mit seinem Chef. Happy,
@%mmen' Sag einmal, dieser Spesensatz? Das ist

in Spesensatz, ist ein schlechter Witz! Fur wen leben
wir? Fir die Kunden oder fiirs eigene Portemonnaie?
Gestehe! Diese Summe, kolossal Gberrissen! Was féallt
Dir ein? Fir wie blod héltst du mich? Die kannst du
nur mit Unfahigkeit rechtfertigen. So ging das zwi-
schen ihm und mir! Aber, und das mochte er beson-
ders, ich hielt ihm die Stange: Durch Unféhigkeit, ja?
Chef, ich nehme es zur Kenntnis. Kurze Pause. Blick.
Dann: Ich mochte aber immerhin feststellen dirfen,
dass alle meine Vorganger, samtliche Kollegen Ver-

14—
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kaufer, Filialleiter eingeschlossen, noch unfahiger ge-
wesen sein missen. Reaktion Chef: Kein Wort. Er
unterschreibt. Die Sache Spesenformular ist weg vom
Tisch. Erledigt.

Und warum? Es waren meine Leistungen! Mein
Schweiss und Blut! Der Mann hat mich gefordert. Ge-
pusht. Erzogen fast, damit ich mich in der faszinie-
renden Geschéftswelt des Einzelhandels... Ich bin so-
zusagen seine grosse Entdeckung, und er war zu mir
wie ein Vater... Er hat mich herausgeholt, aus dem -
wie sagt man — herausgeholt aus dem Nichts.

Wir bekamen mehr und mehr ein enges Verhaltnis,
personlich, mein Chef und ich. Was bekan h mehr
ist als das gleiche Parteibuch. Oder eine liedschaft
im «Rotary-Club». Mein Chef ladt my_perSon and Sue,
meine damalige Freundin Susanna- ﬁina, nun oOfters
ubers Wochenende zu sich ein u weiter...

Jedenfalls, ich bin sein Topn@ . Und bald riefen alle:
Happy — Happy - Happ&bper Name verbreitet sich
sehr rasch. Unaufhaltsgg}\ on Laden zu Laden. An der
ganzen Front. Aber betriebsintern. Hinauf, bis in
die C@sfeta%en. . egionen und Bundeslander. Wo
ir@%r i u @inkomme, heisst es: Happy is coming
gbw. \@ega ist Voraussetzung, hat mein Chef
e@d r rasch mein Talent erkannte: Begabung
i reussetzung, Happy. Aber du musst bei uns
eins werden.

,Q‘Iétlvation. Motivation. Number one.

— 15—
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Harald Portner ziindet sich eine Zigarette an.

Jeden Freitag Nachmittag diese Sitzung beim Chef. Er
spielt seinen Vorgesetzten. Ich danke Euch fiur die
Aufmerksamkeit. Nachste Zielsetzung, Jungs: Umsatz-
verdoppelung. Noch Fragen? Burschen, Madels! Bis in
einer Woche! Immer: Nachste Zielsetzung, Jungs: Um-
satzverdoppelung. Noch Fragen? Macht's gut an den
Weltmeisterschaften! Good luck! Und Staubwolke.
Weg war er, im Plymouth, Baujahr 1953.

Tja. Zielsetzung. Motivation. Konkurrenz. Konkurrenz
belebt. Auch die Konkurrenz der Verkaufsladen! Und
des Verkaufspersonals: Wer ist, wer bleibg;Wwer wird
number one? Ladies and Gentlemen. Ich immer der
erste. Ich bin der erste. Ich bleibe d r’&le — bis heute.
Well, I'm Happy. Und es war be;cgéhsene Sache, dass
ich...

Kurze Rauchpause. Offnen §i8 vielleicht die Fenster.
Er atmet durch. I'm ha %hrlich! Er blast kunstvoll
ein, zwei Ringe in die 7 Happiness is so wonderful,
und ich bin absolutedy_,.. Auch eine miindliche Zusage

ist\%%

Z\g@ge. \\
éQg@& u andy und wahlt. Ich bin es, Happy.
etzt

<
fra@’b‘rom Hongkong and Japanese. — Neueste
dg g? — Aber das muss er doch wissen. — Wieso

ht‘s\® ser. Wo brennt's? — Der Mann hat keine

e

i% Bettina lass mich bitte aus dem Spiel. Ich habe

Anier Seminar. Keine Zeit, diesem Versager... — Jetzt
soll er den Laden schmeissen. Mal ruhig ohne mich. —
Jal Sag' ihm das, ganz cool, mit meinen Worten.

Er klappt das Handy zu, leise zu sich. Hm, jetzt lernen
die ihren lieben Chef auch kennen. Ich hab's gewusst.
Immer. Unféhig. Eine absolute Null. Bergner weiss
nicht mal, wie Mengenrabatte geschrieben werden! An
der Front herrschen ganz andere Gesetze. Da kommt er
mit L&cheln und Handereiben nicht weiter. Und kann
Papier produzieren so viel er will. Bergner ist eben
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nicht Kittel. Das wusste Kittel, Karl-Heinz, mein Chef.
Sein Leitsatz: Wie Sie zu lhren Ergebnissen kommen,
meine Herren, ist egal. Hauptsache, Sie kommen dazu!

Das Handy piepst. Ja, bitte? — Lacht. Nein, Bettina!
Ich dich doch auch. Aber sicher. — Liebes. Das war ge-
schaftlich. — Er lacht verschmitzt. Welches Ding?
Weiss von nichts. — Geféllt's dir...? Ja? Die Grosse
weiss ich doch, rundum. — Neu mdissen sie sein, rot und
geschenkt. — Man bewundert den Gastdozenten. Das ist
Fakt. — Da haben schon drei Herren und eine Dame vor
dem Eingang auf mich gewartet und haben, haben nicht
viel gesagt, und ich gar nichts. Nur die Hand gedriickt.
Die Hand, du blodes As! Die Hand, ein Blic\I?Bettina,
das sagt mehr als alle Worte. — Bei aller@, Eigenlob,
mich halt man fur ziemlich genial. - I—\|§ al, Liebes.
Ein Ding ist ein Ding. Und geschen?t t es auch. Und
rot wie die Rdschen. Deshal n ich noch kein
Fetischist. — Fragt sich, wer vo beiden raffinierter.
—Ja, du fehlst mir auch. Er k pt das Handy zu.

Man kann nicht Uberal q%hzeltlg sein. Wissen Sie
zufallig, wann Fussba isterschaft ist? Was das
he'ssii eine Fussbalfieltmeisterschaft, im Konkreten,

re Tja, wenn es nicht einmal Berg-
HQé‘\salson Schwerste Hochsaison. Da

Q)Qels @ssen zuschlagen! Schwerarbeit! Zack-
%Merm um Gerédt. Sommerolympiade. Win-
\/ a

de. Weltmeisterschaften. Championsleague.
cup. Geréte verhacken! Ja, ja, ja, das sind Tage.
e und Néchte, sage ich Ihnen. Da lauft alles rund.
Das hat man noch nicht erlebt, wenn das Fussball-
Fieber ausbricht! In meinen Zweigstellen gehen pro
Match zwanzig, dreissig Stiick zusétzlich! Obschon der
Markt hart umk&mpft ist. Ab Stange. Alles fabrikneue.
TV-Gerédte. Nur noch Grossbild, Stereo. Die geben
Umsatz, nicht die Zweit- und Drittgerdte. Meine be-
rihmten Umséatze. Und steigern sich von Ausschei-
dungsspiel zu Ausscheidungsspiel: Achtelfinals. Vier-
telfinals. Halbfinals. Endspiel!

—17 —



Unsere Philosophie heisst Praxis, und meine Philo-
sophie insbesondere...
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Vil

Harald Portner geht zurtick an das Pult und 6ffnet
eine neue Mappe.

«Der moderne Verkaufer — seine Chancen, seine Gren-
zen, seine Erfolgsstrategien»

Ladies and Gentlemen. Sie bringen, wie schon gesagt,
fir Marketing und Verkauf die optimalen Vorausset-
zungen mit. Und ich bereite Sie bestmdglichst auf die
neue Herausforderung vor. Ihr Erfolg ist die Praxis.
Das wissen Sie, das weiss ich. Und der Schlissel zu
unserem Erfolg heisst: Motivation, Motivation und
noch einmal Motivation. Aber natlrlich K@en Sie
Ihre kiinftige Aufgabe meistern! Keine F%g. eigt ins
Publikum. Sie und Sie und auch Sie!Pgi I garantiere
ich mit meinem Seminar und meinet Rerson. Happy is
coming now. Denn wir behandeg}neute eine ganze
Reihe neuester Gesichtspunkte@nd Strategien. Keine
Details, keine unwichtigen Einzelheiten. Es geht um
die «unité de doctrine» rer Unternehmensgruppe.
Nicht mehr und nicht r.

Wir rufen sie uns h einmal in Erinnerung, unsere
i |t§§§¢ , di sind: 1. Wir konzentrieren uns auf

) bauen auf unsere Mitarbeiterinnen

ar

dr
(&@zes .
< nd@g. Qj%r. 3. Wir tun, was wir sagen. Und die
@6 ighsetz
AV

? Blickt fragend ins Publikum. Richtig:

d%ﬁ z(ifriédenen Kunden erfolgreich sein. Are you with

me*

"@b wir uns Verkauferin, Verkaufer oder Manager for
Marketing nennen, Verkaufen heisst immer... in Be-
ziehung treten. Eine Beziehung aufbauen zur Kundin,
zum Kunden. Der Mensch tritt in Beziehung zum
Menschen. Sie und Sie und ich: Der Mensch existiert
nicht allein. Der gute Verkdufer, die erfolgreiche
Verkauferin hat daher Menschenkenntnis. Menschen-
kenntnis — auch was die eigene Person betrifft.

Menschenkenntnis haben ist das ganze Geheimnis des
Verkaufens. Menschenkenntnis heisst Erfolg haben an
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der Front. Und Menschenkenntnis ist Charakterkennt-
nis.

Wir rufen uns die Situation in einem Laden, einem Ge-
schaft, kurz in Erinnerung: Verkaufen besteht aus den
vier wesentlichen Komponenten, die da sind: 1. Der
Ware, also unserem Produkt. 2. lhnen, der Verkauferin,
dem Verkaufer. 3. Einem Kunden. Und 4. Das miissen
Sie wissen, dirfen es aber gleich wieder vergessen:
dem Ladentisch. Er zeigt diese Grundsituation, spielt
dann mit ihr.

Ziel eines jeden guten Verkdaufers ist es, eine konflikt-
freie Atmosphare zwischen sich und dem Kunden zu
schaffen. Bauen Sie daher den Ladentisch af Entfer-
nen Sie alles Unfreundliche, Stdrende@%mde ZWi-
schen lhnen und der Kundin, dem K n Treten Sie
direkt, das heisst: personlich in hung mit dem
Kunden. Selbstverstandlich mc& tanzlos, nicht auf-
dringlich. Sondern, wie sa an, von Mensch zu
Mensch. Projektionen. Sie “Sehen hier Ladentisch,
Kunde, Verkaufer, Prc&md hier: Nicht Konflikt,
sondern Harmonie. B¢ en Sie immer: Verkaufen ist
nie ein Drama. J @Iiktfreier ein Verkauf, je erfolg-
&g d@ %ﬁ er. Auch wenn ich der Meinung

fen nicht lernbar ist. Er argert sich

@ be n rutscher Das gerade wollte ich nicht

§q{en E@Chuldlgung I'm sorry.

Q%& r bin ich der Meinung, dass Harmonie erlern-
t. Den Ladentisch abbauen im Verkauf ist erlern-

r. Dem Kaufer zum Erfolg verhelfen ist erlernbar.
Noch einmal unsere Grundsituation: Kunde, Verkaufer,
Produkt, Ladentisch. Ladentisch ist eine vernachléssig-
bare Komponente. Und Verkaufen heisst in Beziehung
treten. Der Mensch tritt in Beziehung zum Menschen.
Aufgepasst! Wir lberlegen jetzt: Wer will in unserer
Beziehung von wem etwas? Richtig! Der Kaufer. Der
Konsument. Er ist primar der Aktive. Er will. Und
nicht Sie oder ich. Nicht der Verkaufer. Nicht der La-
dentisch. Der Kaufer macht den ersten Schritt. Er be-
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tritt lhren Laden. Er will eine Blume kaufen. Ein Fern-
sehgerét. Oder was auch immer. Ein Kilogramm Salz.
Dieses Produkt hier, wenn Sie wollen. Der erste Schritt
hat er gemacht, aber jetzt... Jetzt ist es an Ihnen, ihn
dabei zu unterstiitzen, ihm, wenn sie wollen, zu
«helfen». Damit er das Gerat, das Kilo Kartoffeln, den
Blumentopf nicht bei der Konkurrenz kauft.

Ein guter Verkaufer ist nicht nur ein hervorragender
Menschenkenner, ein Topverkdufer ist auch ein Men-
schenfreund. Ein Liebender. Ein Liebhaber, nicht im
falsch verstandenen Sinn. Ich komme gleich auf die
personlichen Geflihle und ihre Problematik zu spre-
chen. Im Abschnitt «Gibt es eine Erotik deXVerkau—
fens» mit Fragezeichen. Der geneigte merkt,
dass wir uns der Frage, mit der Sie sic eits im Fra-
gebogen beschaftigt haben, annehmen™xWie wirke ich
auf andere Menschen?»

Ich habe in meinen fUnfundg@Eﬁzig Jahren mit Hun-
derten von Kolleginnen un llegen an der Front zu-
sammengearbeitet. Ich ; gelinde gesagt, jedes Ex-
emplar diesseits und eits des Ladentisches. Jeden
Typus «Verkaufer jeden Typus «Kaufer», im Sin-
ne in Kunde. Verstehen Sie: ich schaue

S, sC. rechts. Ich schaue nach vorn, ich
as sehe ich?

ur
;ﬂizﬁ)rgFaune, lange Haare. Griine Augen. Der
\% r spielt eine Kollegin und kommentiert. Blen-
%em weisse Z&hne. Eine Kollegin zum Anbeissen.

este Schulzeugnisse. Fachlich weiss die ein Viel-
faches mehr als ich. Eine Topfrau. Er demonstriert,
wie die Kollegin sich bewegt. Im Verkauf kénnen Sie
die Dame vergessen. Mannequins gehoren auf den
Laufsteg. Und Puppen ins Schaufenster. Unglaublich,
aber wahr. Die gute Frau war zu schon flr den Ver-
kauf. Sie bringt es auf fiinf, sechs Heiratsantrage pro
Tag, aber setzt nicht ein einziges Gerat. Absolut tra-
gisch. Aufgepasst! Was ist passiert? Nicht das gewisse
Etwas ist ihr zum Verhédngnis geworden, nicht ihr ma-
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kelloses Make up. Und auch nicht das wunderbare Par-
flim. Sie ist am eigenen Unwissen gescheitert. Am
Unwissen (ber die Gegenseite.

Sie, meine Damen und Herren, werden lhre Schénheit
beim Bedienen nicht hinterm Berg halten. Aber Sie
werden durch mich jetzt aufgeklart tber die richtige,
korrekte Behandlung von Kundschaft.

demonstriert einen abgeléschten, miden Verkaufer.
Ein ganz anderer Fall. Genau. Hangende Schultern.
Schlurfender Gang. Keinen Elan. Keine Kraft, die Bei-
ne zu heben. Mide bin ich, geh zur Ruh. Mit so einem
Gesicht ist kein Blumentopf zu gewinnen. Damit kom-
me ich wieder, und es wird nicht das Ietztgﬂal sein,

auf einen meiner Kernsatze zurick, der tet: Moti-
vation, Motivation. Ich will. \(\

Ich will Erfolg haben. Ich habe S am Verkauf. Ich
bin ein Uberzeugter Verkdufer bin der geborene

Verk&ufer. Bin die geboren rkauferin. Sehen Sie,
wenn Sie als Verk&ufer S&?ﬁ haben, haben Ihr Kunde,
Ihre Kundin auch Sp S Ubertrégt sich unweiger-
lich. In unserer Bezi g. Was Sie an der Front emp-
flnde@ im sﬂwq@%e Negativen, wird auf den Kun-
nde ist ein Kdufer, Ubertragen. Ver-

pass machen. Kaufen muss Spass
)#g\was Ilhnen und lhrer Kundschaft Spass

d Freunden und Bekannten und Verwandten
mpfohlen. Das geht wie ein Lauffeuer. Ein
§$ﬁ nbrand kann entstehen. So kommen Sie zu stén-
g mehr und mehr Kundschaft. Werden Sie auch Hap-

py. Und kommen erst noch, nota bene, zu Ihrem..
Genussliche Geste des Geldzéhlens.

Rauchpause.
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VI

Harald Portner ziindet sich eine Zigarette an.

Geld ist Ubrigens nie Selbstzweck. Geld ist Gliick.
Selbst der berihmte franzosische Philosoph Jean-
Jacques Rousseau, der mit «Zurlick zur Naturl», hat
gewusst: «Geld, das man besitzt, ist Mittel zur Freiheit,
dasjenige, dem man nachjagt, Mittel zur Knecht-
schaft.»

Ich will jetzt nicht dem Programm vorgreifen. Wie Sie
dem Kursprogramm entnehmen, sind der Fortuna und
der Beziehung zum Geld ja eigene Kapitel gewidmet:
«Das Gluck des Tuchtigen». Ich habe i Gluck
gehabt mit meinen Leuten. Wir waren gj@,Team der
Top Ten. Team wird bei mir (berall, IQ\ uf, Freizeit
und Familie, gross geschrieben.
.

If at first you don't succeed, t y, try again. Sie
kennen den Unterschied zw&?gg einem Optimisten
und einem Pessimisten? : Der Optimist sieht in
jeder Schwierigkeit ein @?@Chance der Pessimist in
jeder Chance eine SchW|er|gke|t Immer ein
Te immer ph (é_;tlsche Filialen, verstehen Sie.
und Médels dort sind Optimisten

\Q%e Grund. Er bietet sein Handy an.

Q)Qrag\er |ne Sekretarin! Rufen Sie meine Mit-

ngeniert. Die Kolleginnen und Kollegen.

éinén Geschaften und Filialen vertraut jeder je-

d Produzent/Exporteur; Exporteur/Importeur; Im-
Auorteur/Zentrallager und Depot.

Und meine Leute im Laden wiederum. I'm happy mit
der Firma. Dem Team. Der Leitung. Mit meinem Um-
satz, selbstverstandlich auch mit meiner neuen Aufgabe
hier. Das ist der gliicklichste Tag meines Lebens —
jedenfalls bis jetzt. Aber, was weiss ein Aufsichtsrat
schon vom Verkaufen! Was haben diese intellektuell
Gebildeten fur Vorstellungen von der Front. Okay,
Okay, keine Intrigen, abgemacht! Keine kritischen
Anmerkungen. Keine Politik. Keine Probleme. Wir
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sind eine Firma. Verkaufen Gerate. PC, Video, TV.
Wie gesagt, ich bin Optimist und very happy.

Ohne Wachstum keine Arbeitsplatze. Keinen Wohl-
stand. Ohne Entfaltung keine gliicklichen Mitarbeiter.
Keine Befriedigung. Ich jedenfalls, finde das.

Die Leute schaffen sich Probleme manchmal. Und
dann will man uns, uns, womdglich noch weismachen,
Probleme gehdrten zum Leben, nicht wahr? Sie! Ich
habe in meiner Zweigstelle eine Kollegin gehabt. Typ
Marilyn Monroe. Eine Verkauferin. Die hat doch tat-
séchlich einmal behauptet: Je mehr Probleme, desto in-
tensiver das Leben! Mh! So hat sie auch alles und alle,
na ja, buchstablich verriickt gemacht. Sowa n nicht
gut gehen, auf die Dauer. Wir sind eine dndige Fir-
ma, habe ich zu ihr gesagt. Meine Zweigniederlassung
ist eine Filiale und kein Verkeh \us. Meine Ver-

kdaufer und ich, wir sind keing@ stverdchter. Aber

nach der Affare mit der M habe ich zu meiner
Frau gesagt: Gaby, habe ich”gesagt, da hast du es
wieder. Gewissen Leu%%briela, geht es einfach zu
gut. Anyway, Geschichtgn, Geschichten.

Bei_gns an, der lernen Sie die Leute kennen!

A@ u ia&/@%undschaft, ich sage es Ihnen offen.
ng ngesWenn ich daran denke. Mich an all die

®6®%§f e re, die einem so passiert sind. Im Ge-

%
@)

erst bei Anlieferung der Ware. Geschichten
i% dinnen und Kunden. Unter dem Stichwort:

%Q ice. Geschichten. Was erzéhle ich: ganze Romane!
hl

my God!

Ich habe auch Familie und so, missverstehen Sie mich
nicht. Aber es gibt viele — wie soll ich das formulieren
— einsame Herzen, wenn ich dem so sagen darf. Wir
Verkaufer haben immer etwas Psychologisches. Das
brauchen Sie namlich, wenn Sie an der Front sind und
Erfolg haben wollen. Ich jedenfalls, I'm happy Uber
meinen neuen Lebensabschnitt. Schliesslich habe ich
bis jetzt gedient. Gedient, gedient und mich still ver-
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halten. Gearbeitet, gemass der Philosophie ihrer Firma.
Ich habe mich kein einziges Mal vorgedrangt.

Er springt wie von der Tarantel gestochen auf, dreht
die Zigarette aus und eilt ans Dozentenpult. Dort
offnet er rasch mehrere Mappen.

halblaut zu sich. Ich habe gedient! Dienen, dienen der
Kundin, dem Kunden. Ist auch einziger Zweck der
Firma, ehrlich! Thr Zweck. Mein Zweck. Unser aller
Streben. Was ist Corporate Identity? Vor allem, wie
hilft Corporate Identity uns im Verkauf? Jedermann, ob
Jung oder Alt, ob Frau oder Mann, kennt unser Logo,
weltweit. Ausarbeitung des jahrlichen Marketingplans.
Vorausberechnung von Umsatz und Gewid@. Uber-
wachung der Zielsetzungen. Der vora%érechneten
Umsatze, Gewinne. Marktforschung etingstrate-
gien. Erweiterung des Produkteang%\ts PR und Ma-

nagement. Koordinierte Werbu romotion. Mana-
gement Verpackung. Produtﬁﬁvlcklung. Vertrieb.
Verbraucherforschung. Das.schenken wir uns, im Au-
genblick. Die «EinfUh&&die Psychologie» machen
wir gleich anschliesse

Oe\\

S ,@}“

@)

OQ\\ &6

4
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IX

Harald Portner schliesst die Mappen und tritt ruhig
vor das Pult.

laut zum Publikum. Ladies and Gentlemen, Verkaufen
heisst die Menschen kennen. Die Menschen, mit ihren
Tiefen und Oberflachen. Menschen, in all ihren Facet-
ten, Ecken und Kanten. Jeder gute Verkéufer ist ein
grosser Menschenkenner. Das steht zwar hier nicht in
den Unterlagen. Aber ich weiss, wovon ich rede. Aus
Erfahrung ndmlich. Die praktische Erfahrung ist noch
immer die beste Schule des Verkaufers.

Standardsituation Verkauf und Marketing. Perso-
nal: der Verkdufer. Ein Kunde. Unbekannt, @rt'des Ge-
schehens: die Front.

’étosich. Als Ver-
bricht sein Spiel

Er demonstriert. Die Ladentire 6
kaufer. Was darf es sein? Er
und kommentiert. Schon Erst Motivation.
Ladentire geht. Kurz tberl : Hauptziel? Ausweich-
oder Mindestziel. Bedi e und Ziele des Kunden.
Wahrscheinliches Ve%ten des Kunden. Uberzeu-
gung hase erst stakten, wenn Zielrichtung bekannt.

Alsq> () ES erkaufstraining. Standardsituation.

é\ \(%k rach? Wagt es niemand? Verkaufen
Padots i

I Ich kann und werde Sie berzeugen!
uf' Ich zitiere Goethes «Faust»: «Griin ist

\/ & £hens goldner Baum.»

@ ngt seine Jacke Uber den Stuhl und spielt Ver-
ufer und Kunde. Verké&ufer, ein Kunde, unbekannt.
Ladenture. Als Verkaufer. Was darf es sein? Er unter-
bricht sich erneut. Kundentypus! Den Kundentypus ja
nicht vergessen. Die ganz verschiedenen Argumente
zur Zielerreichung. Ihren Verhandlungsspielraum. Tak-
tiken. Mogliche Gegenreaktionen. Dabei immer wie-
der: mein Hauptziel ist... Meine Zielsetzung... Wieder
als Verkaufer. Was darf es sein? Haben Sie's auch
schon mal versucht? Sehen Sie. Den Konsum- oder
Kundentypen richtig behandeln und kennen, heisst
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