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Wer ,Ja" sagt, macht mehr Umsatz, wer
auch ,Nein” sagen kann, mehr Gewinn!

Diesen Satz haben sich alle ,EPU Sales Stars*“ eifrig
notiert. Und auch sonst konnten sie beim ,RealityCheck®,
der dieser Tage mit Erfahrungsberichten aus den
vergangenen Jahren iiber die Biihne ging, noch einiges

dazulernen.

Zur Erinnerung: Das Projekt ,EPU
SalesStars“ war von der WKNO
im Herbst 2009 gestartet worden,
um interessante Ein-Personen-Un-
ternehmen (EPU) auf ihrem Weg
zum Erfolg zu unterstiitzen und
,2um aus den Irrungen, Wirrungen
und Durststrecken Erkenntnisse
zu gewinnen, die auch anderen
EPU zugute kommen®, so Wolf-
gang Muffat, der Head-Coach des
Projekts.

Rund 150 BewerberInnen hat-
ten sich damals gemeldet, 12
kamen in die engere Auswahl,
vier konnten an den Start gehen
- ,und liegen noch immer gut im
Rennen®, wie Wolfgang Muffat
am Rande des ,RealityChecks”
festhalt.

Zum Treffen der
SalesStars waren
neben den Coaches
auch alle Teilnehmer
am Casting einge-
laden. Im Bild v.l.
Tischler Leo Moser,
Coach Martin
Polzer., Head-Coach
Wolfgang Muffat,
Lehrlingsexpertin
Petra Pinker, Coach
Mario Typplt, Fil-
memacher Andreas
Stiedl, Vorhang- und
Dekor-Spezialistin
Michaela Friedrich,
Coach Gottfried
Schuller, Josef Eder
(Ingenieurbiiro fir
Maschinen und Ar-
beitssicherheit) so-
wie Trainerin Ursula
Autengruber.
Wegen Erkrankung
hier nicht im Bild

- SalesStar Petra
Brunner.
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,Unser Experiment war ein ech-
ter Erfolg. Im Durchschnitt iiber al-
le SalesStar-Teilnehmer kam es zu
einer Umsatz-Steigerung von 140
Prozent. Alle konnten ihren Umsatz
mehr als verdoppeln.”

Wenngleich Umsatz bekannt-
lich nicht Gewinn ist - siehe auch
unsere Titel-,Weisheit".

Alle haben mit
der Ernte begonnen

Das Fazit, das heute alle aus
der Teilnahme am Projekt ziehen,
uberrascht kaum. ,Ich bin froh,
dass ich dabei war*, sagt einer der
weiblichen SalesStars, ,denn ich
habe viele Schritte gewagt, die
ich sonst nicht gemacht hatte®,

lobt sie das Coaching durch die
SalesStars-Betreuer. Aber auch
die Einbindung in die Gruppe sei
sehr wichtig gewesen.

Zeitmanagement und
Nein-Sagen-Kénnen
spielen wichtige Rolle

Erfreulich fiir die Coaches:
Alle TeilnehmerInnen sind aus
dem ,Ich-muss-das-tdgliche-Brot-
verdienen“-Rad heraufen, ,alle
haben mit der Ernte begonnen®,
freut sich Wolfgang Muffat, ,aber
es kann sich natiirlich auch nie-
mand auf den Lorbeeren ausru-
hen®, erganzt sein Co-Pilot Wolf-
gang Schuller.

Immerhin habe neben der
unternehmerischen Entwicklung
auch die Lebensqualitdt zugelegt.
Beim ,RealityCheck® war auch
viel von der Work-Life-Balance
die Rede.

So gesehen war es nicht ver-
wunderlich, dass Themen wie

B |

,Zeitmanagement oder das im
Titel zitierte ,Nein“-Sagen-Kon-
nen auch beim ,RealityCheck” im
Schwaighof in St. Polten nach wie
vor eine grofie Rolle spielten.

Feedback-Instanzen
installieren!

Wie gewinne ich Zeit, um mich
fiir Weiterbildung freizuspielen?
Wie gehe ich mit Zielen, To-do-
Listen und Tagespldnen um?

Trainerin Ursula Autengruber
riet dazu, dafiir ,Feedback-Instan-
zen® zu installieren.

Der Umsatz kann eine solche
Kontrollinstanz sein, aber bei-
spielsweise auch der Vergleich:
Wieviele Angebote habe ich drau-
fen, wieviele Auftrdge herinnen?

Das Zeit-Verzetteln mit Dingen,
die nicht unmittelbar der Errei-
chung von zahlenmafigen Zielen
dienen, diirfe aber nicht nur nega-
tiv gesehen werden, ,es kann auch
Ausdruck fiir Kreativitdt sein®,
unterstreicht Lehrlingsexpertin
Petra Pinker, einer der SalesStars.

Von Mafarbeit iiber
den ,Pfiff“ zu Visionen

Alle Teilnehmerlnnen ziehen
noch Jahre nach dem formellen
Ende des Projekts vor mehr als
zwei Jahren ein sehr positives
Fazit.

Sie haben jetzt mehr Umsatz,
mehr Neu- und Stammkunden,
aber auch mehr Freizeit als vor-
her. Sie haben neue Produkte und
Dienstleistungen entwickelt; Me-
dienberichte haben sie dabei eben-
so unterstiitzt wie die Moglichkeit
zum Aufbau von Kooperationen.

Hinter all diesem ,Riickenwind“
steht allerdings jede Menge
personlicher Starken und Erfolgs-
faktoren, ohne die auch die beste
,Wegbegleitung“ nichts bringen
kann. Beispiele gefallig?

Begriffe wie Know-how, Mafiar-
beit und ,Pfiff“ finden sich da auf
dem Flipchart, aber auch Flexibi-
litdat, Personlichkeit und Vision
- und scheinbar Banales, das in
der Wirtschaftswelt sehr wichtig
geworden ist: Reden gelernt!



