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Vorwort

Sell! Sell! Sell! ist eine Ansprache zur Verkaufsmotivation von den Muppets.
Zugegeben, die Rede zum Abschluss einer Betriebsversammlung ist ziem-
lich pathetisch. Wer es etwas hirter mag, dem gefallt vielleicht die Sales Mo-
tivation aus ,The Wolf of Wallstreet”, einem Hollywood-Film von 2013, die
mit sozialem Druck und menschenverachtenden Methoden Verkdufer zu
Abschliissen motivieren soll.

Dieses Buch will Sie nicht mit mehr oder weniger subtilen ,Tschakka
taschakka”-Weisheiten zu vertrieblichen Hochstleitungen motivieren. Ver-
kaufen ist in erster Linie eine Fahigkeit, die man erlernen kann. Verkaufen
hat nichts mit Talent zu tun, sondern mit Haltung, Handwerk und Hart-
nackigkeit.

Das Grundgeriist des Buchs RELATIONSHIP SELLS bietet das Hand-
werkszeug fiir jeden Account Manager. Sie erfahren, wie Sie beim Aufbau
von Kundenbeziehungen und beim Akquirieren von Auftrdgen rasch und
wirkungsvoll vorgehen konnen. Top Consulting-Unternehmen haben in
dieser Disziplin eine gewisse Exzellenz entwickelt und kénnen somit zur
Orientierung dienen.

Die Top Consulting-Unternehmen helfen attraktiven, aber anspruchsvol-
len GrofSkunden, erfolgreicher zu sein. Neben hochprofessionellen Inhalten
und Methoden, die Top Consultants anbieten, um Probleme ihrer Klienten
zu l6sen, ist es vor allem die Fahigkeit, sich nachhaltig auf den Kunden ein-
zulassen und so selbst erfolgreich zu sein. Von diesem Ansatz kénnen Key
Account Manager erfolgreiches Verkaufen lernen.

Denn erfolgreiche Executives von Unternehmensberatungen sind immer
auch zugleich Top Account Manager. Sie zeichnen sich dadurch aus, dass
sie langfristige intensive Kundennetzwerke aufbauen und pflegen. Sie ver-
stehen gemeinsam mit ihren Teams, was den Kunden als Organisation und
als Person antreibt und was die Person oder das Unternehmen erfolgreich
macht.
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Vorwort

Die niichterne Analyse organisatorischer Rahmenbedingungen im Unter-
nehmen zdhlt genauso wie die partnerschaftliche Beziehung zu Fithrungs-
kraften zum Handwerkszeug jedes Beraters. Kundenentwicklung und
Akquisition sind Féhigkeiten, die die Top Consulting-Unternehmen perfek-
tioniert haben.

Wer DAS MUNSTER-KONZEPT - Vom Business-Problem zur Manage-
ment-Entscheidung gelesen hat, durfte bereits Bekanntschaft mit den kom-
munikativen Hohen und Tiefen des jungen Unternehmensberaters Leo
Lamberti machen. Im vorliegenden Buch RELATIONSHIP SELLS ist Leo
soeben zum Associate Partner beférdert worden und sieht sich vor vertrieb-
lichen Herausforderungen, die ihm nahezu unldsbar erscheinen.

Mit Geschichten um Leos Verkaufsbemiihungen beschreitet dieses Werk
wieder innovative Wege bei der Vermittlung methodischer Ansitze. Ahn-
lichkeiten von Leos Erlebnissen zu tatsdchlichen Begebenheiten aus dem Be-
raterleben des Autors sind nicht ganz zufillig. Die Namen der handelnden
Personen sind frei erfunden.

Als Berater sowohl grofler, international titiger Unternehmen, als auch
mittelstandischer Betriebe kommt der Autor aus der Praxis der Unterneh-
mensberatung. Fiir dieses Buch habe ich tiber die letzten 20 Jahre umfassen-
des Material und Praxiserfahrungen systematisch zusammengetragen und
stindig aktualisiert. Besonderer Dank gilt den vielen aktiven und ehemali-
gen Kollegen von Accenture, IBM, Deloitte, PWC und McKinsey, die mich
unterstiitzt haben.

Bedanken mochte ich mich bei Felicitas Arenhold-Kett fiir die redaktio-
nelle Unterstiitzung. Ganz besonderer Dank gebiihrt der Lektorin Claudia
Splittgerber fiir die professionelle und stets motivierende Manuskriptbe-
treuung.

Konigstein im Taunus, Juli 2019 Ingo Kett
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