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Die Zielsetzung des Buches 

Zunächst bedanken wir uns für Ihre Auseinandersetzung mit dem vorlie-
genden Buch. 

Wir würden uns freuen, wenn Sie die hier folgenden Ausführungen  

 angemessen lesen und reflektieren, 

 auf die Umsetzung in Ihrem Unternehmen hin überprüfen und 

 gegebenenfalls erste Aktivitäten in die Wege leiten würden. 

Beide Autoren haben einen engen Bezug zu kleinen und mittleren Unter-
nehmen (KMUs). Sie haben sich darauf konzentriert, die Aussagen und 
Empfehlungen auf diese Zielgruppe abzustellen und haben sich auf wenige 
Quellenangaben beschränkt.  

Häufig sind Praxisaussagen auch nicht immer eindeutig referenzierbar, d. h. 
einer Quelle zuzuordnen. Gerne erhalten Sie Rat und Vorschläge, wenn Sie 
dies wünschen.  

Sie erreichen uns am einfachsten unter den E-Mail-Adressen: 

Wolfdieter Hieke: vertrieb@wolfdieterhieke.de 

Kurt Nagel: kurtnagel@t-online.de 

Sollten Sie weitergehende Informationen über die Angebote von Kurt Nagel 
wünschen, dann finden Sie diese unter: 

www.gettop.de 

www.systeme-fuer-erfolg.de 

Wachsen Sie an der Umsetzung Ihrer Pläne. Den Machern gehört die Zukunft! 

Arbeiten Sie aktiv mit diesem Buch. Es wäre unseres Erachtens zu schade, 
wenn es zur „Schrankware“ verkommt. 

 

Ihr Wolfdieter Hieke 

Ihr Kurt Nagel 
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1. WIR KÖNNEN ALLES! außer verkaufen 

Dieses Buch beschäftigt sich mit einem hochinteressanten Thema – näm-
lich dem Vertrieb –, oder wie man bei kleinen und mittleren Unternehmen 
eher sagt: dem Verkauf. 

Wir müssen gestehen, dass der Buchtitel leicht provokant formuliert ist – 
dies allerdings zu Recht, wie wir finden, denn: 

Haben Sie sich einmal die Frage gestellt, welchen Stellenwert wir Deut-
schen eigentlich dem Verkauf im Vergleich zu anderen Ländern geben? 
Nein? Wir können Ihnen versprechen, Sie werden überrascht sein! 

Somit möchten wir Sie einladen, in den nächsten Minuten Ihre eigenen Er-
fahrungen und Erlebnisse mit Verkäufern aus verschiedenen Ländern zu re-
flektieren und zu bewerten, um dann die Frage zu beantworten: 

Welchen Platz geben Sie uns Deutschen im direkten Wettbewerb mit den 
Ländern Frankreich, England und der Schweiz, wenn es um die Qualitäten 
im Vertrieb, sprich im Verkauf, geht? 

 

Ihre Bewertung bitte: 
 

 

© Bild – Wolfdieter Hieke 
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Im Vertriebsvergleich mit den benachbarten Ländern Frankreich, England 
und der Schweiz schneiden wir Deutschen nicht unbedingt so ab, wie es 
zu erwarten wäre. Wissend, dass die kleinen und mittleren Unternehmen 
ihre Leistungsschwerpunkte in den Bereichen Qualität, Zuverlässigkeit und 
Flexibilität haben, erwarten unsere Kunden heute zunehmend die eierle-
gende Wollmilchsau, jedoch um das gesamte Produkt herum! Was sich hin-
ter dieser Aussage verbirgt, werden Sie im Folgenden erfahren und umge-
hend in Ihrem Verkaufsumfeld anwenden können. Sie haben ein PRAXIS-
Buch gekauft und erhalten damit die besten Praxis-Tipps für Ihren persönli-
chen Verkaufserfolg! 

 

1.2 Vier-Länder-Umfrage 

1.2.1 Verkäufermängel in Europa 

 Die Fähigkeit des Verkäufers insgesamt 

Frankreich: 6,9 Schweiz / Deutschland: 6 England: 5,3 

 Größter Mangel der Verkäufer 

„Die Unfähigkeit, die Probleme und Bedürfnisse der Kunden zu er-
kennen“ oder „kein Einfühlungsvermögen“; in England, Schweiz und 
Deutschland: jeweils mehr als 50 %, Frankreich nur 12 % 

 Schlechtes Produktwissen 

Rügen in Deutschland 21 %, sonst weniger als 10 % 

 Worin unterscheidet sich ein guter Verkäufer vom schlechten? 

Frankreich: Ausdauer 

England: Verständnis für die Kundensituation 

Schweiz, Deutschland: Fähigkeit zum Zuhören 

 

Basis: Zeitschrift AI-Außendienstinformationen 

Quelle: nach Cornelia Widmayer, Walheim 

 


