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Verkaufstrainer akquirieren

auch Mitarbeiter

Die Akquise bezieht sich heutzutage in vielen Berei-
chen eher auf Auftrige als auf Mitarbeiter. Hier folgt
€in Beispiel von einem Kunden, welches ich umgesetzt
habe. Zu erwahnen ist hier, dass der Kunde aus dem
Hochsauerland kommt. Das ist deswegen wichtig,
weil dort Warsteiner und Veltins-Bier gebraut wird.

Iso was haben wir gemacht? Der Kunde kommt auf
mich zu und fragt. ,Mark, wie wirdest du als Ver-
kaufstrainer Mitarbeiter akquirieren, wie wirdest du das
machen?” Was habe ich gesagt, Punkt eins, ich wirden
den ganzen Prozess einmal umdrehen, ich wiirde mich bei
dem Mitarbeiter zu bewerben.
LJa”, sagter, ,das habe ich schon einmal gehért, tun wir
auch, wir machen eine schéne Webseite ..."
.Das ist alles ,Pillepalle’, das macht doch jeder. Lass uns
etwas Cocoles machen!”
Was haben wir gemacht? Er hatte die Aufgabe, bei seinen
Mitarbeitern, bei seinen Bekannten, bei seinen Geschafts-
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Das sage ich ihnen nicht! Lassen Sie sich
iberraschen. Geben Sie mir mal kurz ihre
private Anschrift, ich schicke ihnen die

Bewerbung zu lhnen nach Hause.”

freunden, egal wo, vor allem aber in Social-Media, sich ge-
eigneten Kandidaten herauszusuchen. Das schdne ist, wie
auch bei euch Maklern, die meisten von euch stehen auf
allen méglichen Web-Seiten, Versicherungsvertreter ste-
hen auf allen moglichen Web-Seiten, die kann man relativ
einfach anrufen, denn man kennt die Firma, man kennt
die Mitarbeiter, ich persénlich komme da immer durch, ich
bekomme immer jemanden ,an die Strippe”.

Der Kunde hat also die Adressen besorgt und dann habe
ich angerufen:

«Herr Muller, sind Sie offen fur ein neues Stellenangebot?
Sie sind uns empfohlen worden, wir sollten mit ihnen



mal in Kontakt treten, sie wéren ein
richtig guter Mitarbeiter, wéren sie
grundsatzlich mal offen sich umzu-
schauen, wie lhr Marktwert ist, ob sie
sich verbessern kénnten?”

Und jetzt kommt es! An dieser Stel-
le ist keiner begeistert. Sollte da je-
mand sofort begeistert sein, dann ist
es meist nicht der oder die Richtige.
Also sind es eher diejenigen, mit Ab-
lehnung, mit ein bisschen Zuriickhal-
tung. lch bin ja zufrieden, ich méchte
ja hierbleiben, hier scheint die Sonne
am schdnsten. Das ist die Hurde. An
der Stelle beginnen wir uns zu ver-
kaufen.

issen sie was Herr MUller, wenn sie
einverstanden sind, schicke ich ihnen
jetzt unsere Bewerbungsunterlagen.
Wenn sie die bekommen, werden
sie kurz ldcheln, das verspreche ich
ihnen. Warum? Das sage ich ihnen
nicht! Lassen Sie sich Uberraschen.
Geben Sie mir mal kurz ihre private
Anschrift, ich schicke ihnen die Be-
werbung zu lhnen nach Hause. Dann

setzen sie sich mit ihrer Frau hin und
Uberlegen, ob es fir sie Sinn macht,
einmal mit uns in Kontakt zu treten.
Und wenn ja, dann arbeiten sie ein-
mal ein, zwei Tage Probe und dann
wissen sie, ob es fir sie Sinn macht
oder nicht.

Anmerkung: Auch hier ist, wie im Ver-
kaufsgesprach, die ,Du” ,Sie” ,lhr”
Form wichtig. ,Sie Uberlegen...”, ...
fur Sie spannend”, , .. .fur Sie Sinn
macht”. Wichtig ist nicht, ,...cb sie
bei uns anfangen mdéchten”, . ...ob
sie zu mir kommen wellten”, ,,...0b
sie zu uns wechseln méchten.” Das
bitte weglassen.

Weil ich die Bewerbungsunterlagen
spannend gemacht habe, gesagt
habe, er oder sie bekommt etwas
Spannendes, Lustiges, Interessantes,
muss ich jetzt auch liefern. Also wir
haben uns einen schénen Karton ge-
nemmen, dann haben wir unten zu-
hédchst eine Flasche Veltins und eine
Flasche Warsteiner hineingelegt, mit
einem Zettel obendrauf: ,lch wuss-
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te nicht welche Marke sie lieber
trinken”. Darauf kommen ein paar
Pralinen, ein kleiner Piccolo und ein
Flaschchen Wein, mit dem Vermerk:
far lhre Frau. Darauf kommen noch
ein paar SuBigkeiten fir ihre Kinder
{(wenn sie welche haben). Und ganz
zum Schluss kommt cobendrauf die
Bewerbungsmappe. Nehmen oder
kaufen sie einfach eine ganz normale
Bewerbungsmappe und fullen sie die,
wie ein Bewerber es auch bei ihnen
tun wirde. Firmenvorstellung usw.

Jetzt wird es spannend, dann mus-
sen sie einen Film drehen. Der Film
muss zu 100 Prozent Nutzensprache
bieten. Was bedeutet an dieser Stel-
le ,Nutzensprache”? Man Uberlegt
sich vorher erst mal, was hat ein an-
derer davon, wenn er hier anfangt?
Was biete ich? Das erstaunlich ist,
die meisten Unternehmen wissen gar
nicht, was sie bieten. Bei diesem Un-
ternehmer war es so, weil ich ihn so
lange kenne, habe ich ihm erst mal
geschrieben, warum er bei sich anfan-
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gen sollte. Damit konnte er nichts anfangen. Dann habe
ich im 2-3 Filme gedreht, wie ich solch einen Film drehen
wirde. Auf dem letzten Film bekam ich einen Anruf mit
der Frage: Soll ich das wirklich so machen? Jal

Davon haben sechs Mann gesagt
sie kommen, finf sind gekommen,
vier haben wir eingestellt.

Er hat dann den Film so gedreht, hat teilweise die Halle
gefilmt, die Biros gefilmt. Warum? Weil sie relativ neu
und schén sind. Er hat dann auch zugesehen, dass er selbst
vor die Kamera kommt und sagt dann:

lch bin so ein richtiger hemdsdrmeliger Typ, bei mir wis-
sen Sie, wo sie dran sind, wir spielen hier keine Spielchen.
Bei unswird eins passieren, sie werden permanent weiter-
gebildet, sie werden Verantwortung tragen, sie werden
selbststdndig arbeiten. Ich habe keine Lust, sie anzuschie-
ben, sie auszuschimpfen. Wir arbeiten hier alle, weil wir
SpaB an den Projekten haben, weil wir jeden Monat et-
was Neues haben, weil es immer spannende Projekte sind.
Wenn sie darauf Lust haben, kommen sie vorbei, dann
schauen wir zwei, ob wir uns gut verstehen, ob sie ein
gutes Geflhl haben. Wenn Ja, dann arbeiten Sie Probe,
wenn Nein dann war es zumindest eine Chance wert, um
Ihren Marktwert festzustellen”.

So dhnlich endete der Film. Das ist mit das Schwierigste, ei-
nen grofBartigen, unterhaltsamen, seridsen, schdnen, nicht
zu langen Film zu machen. Oben auf der Bewerbungsmap-
pe ist als Erstes ein QR-Code. Warum? Er soll als Erstes mit
seinem Handy dartber gehen und kann sich den Film an-
schauen. Seit Corona hat jeder einen QR-Code Scanner, ma-
chen sie sich da keine Sorgen, es kann jeder lesen.

Also, jetzt muss man sich liberlegen, sie sind ein Mitarbei-
ter, der so etwas am Wackeln ist, der sich das vielleicht vor-
stellen kénnte, aber eher ablehnend ist. Wer von uns hat,
von seiner Frau, seinem Mann, seinen Bekannten einen
richtig schénen Uberraschungskarton bekommen? Wir Er-
wachsenen bekommen doch keine schénen Pakete mehr,
groBartig eingepackte Geschenke, das bekommen doch
nur Kinder. Kinder bekommen doch meistens bis zum 12.
Lebensjahr, mindestens zweimal im Jahr (Weihnachten,
Geburtstag) alle Winsche erflllt und kénnen schéne ver-
packte Geschenke aufreiBen und haben groBartige Dinge
darin gefunden.

Und das machen wir jetzt auch, die Erinnerungen an die
Kindheit kommen hoch. Wenn wir dann noch sehen, ich
wusste nicht welches Bier sie lieber mégen, ob ihre Frau
lieber Sekt oder Wein trinkt... Wenn man das wohllber-
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legt und gut aufbaut, dann strahlt er, dann lacht er und
dann wird er mit seiner Frau daruber sprechen. Warum
wird er mitseiner Frau darlber sprechen? Solch ein Karton
kommt nach Hause, was passiert hdufig? Der Mann wird
auf der Arbeit angerufen, du, hier ein Paket angekommen
von der Firma XXX, hast du da etwas bestellt? Nein, schau
mal rein. Und dann hort er als Erstes von seiner Frau am
Telefon. Super! Das musst du dir mal anschauen und das
hat er auch noch fur mich hineingelegt, das ist aber nett,
die machen sich aber Gedanken, das ist aber spannend.

Wie ging die Bewerbungs-Aktion aus? Der Kunde mein-
te zu mir, ich sitze so viel auf der Autcbahn im Auto, ob
ich nicht die neun Leute anrufen kénnte. Da wir befreun-
det sind, habe ich das gemacht. Davon haben sechs Mann
gesagt sie kommen, funf sind gekommen, vier haben wir
eingestellt. Einer hat dann doch noch einen Ruckzieher
gemacht, drei sind geblieben, er suchte einen, hat einen
Mitarbeiter geklndigt, hat drei daflr bekommen, einen
in Reserve und wird jetzt daflr Projekte anleiern. Warum?
Weil wir jetzt drei, vier richtig gute Leute haben. Das ist in
eurer Branche genauso méglich. Die Kunst ist es, was packe
ich in den Karton? Ich glaube, das bekommen die meisten
aber gut hin. Aber das wirklich Wichtige ist: der Film! Die-
sen Film kann man mit dem Handy drehen und mit einem
QR-Code versehen. Und dann seid ihr anders als die ande-
ren. Wenn ihr so vorgeht, habt ihr kein Personalproblem.
Jetzt wisst ihr alle, die meisten von euch kennen mich
schon, ich bin Verkaufstrainer, bei mir geht es immer um
Pro-Aktiv. Ich gehe Pro-Aktiv zum Kunden, handele run-
ter, ich gehe Pro-Aktiv zum Kéufer, handele den hoch, ich
hole mir Pro-Aktiv Kundschaft, ich gehe Pro-Aktiv durch
die Datenbank und genauso gehen wir auch bei Perso-
nal-Rekrutierungen vor, Pro-Aktiv.

Ein Einfaches, groBartiges, extrem gut funktionierendes
Konzept. Probieren sie es aus. Sie werden begeistert sein.
Sie wollen mehr dazu wissen, sie brauchen noch Hinter-
grundinfos, rufen sie mich an ich freue mich auf ihren
Anruf,
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Mark Remscheidt hat mehrere Firmen
aufgebaut und verkauft und ist nun seit
vielen Jahren als Verkaufstrainer unterwegs
Sein Motto: |, Alles, was funktioniert, ist

gut. Alles, was das Leben eines Verkiufers
angenehmer und effizienter macht, ist

gut ™ Wichtig ist dabei nur, dass es auf
Augenhohe passiert, dass es angenehm ist,
dass es Spal macht — und das fur Verkaufer
und Kaufer wwww mark-remscheidt de



