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Die Absolventen und Absolventinnen des Erfolgsprogramms Mobile Vertriebsberater Fliese feiern ihren Erfolg.
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Im März dieses Jahres haben zwölf Ver-
triebstalente das Erfolgsprogramm Mo-

bile Vertriebsberater Fliese mit großem Er-
folg abgeschlossen. Voll motiviert sind die 
Absolventen gestartet, um das erworbene 
Wissen und die Fähigkeiten in der Praxis an-
zuwenden. André Reis, Forscher von der Uni-
versität Erlangen, weist darauf hin, dass Ta-
lent allein nicht ausreiche. Es brauche auch 
eine anregende Umwelt, um bestimmte Fä-
higkeiten auszubilden. Wir haben bei fünf 
Vertriebstalenten nachgehört, wie sie den 
Raum im Erfolgsprogramm für die Entwick-
lung ihrer Fähigkeiten persönlich genutzt 
haben.

Vertriebstalente berichten
Max Demmelmaier von Ihr Fliesenhaus 
Demmelmaier in Lübben hat für sich in der 
Persönlichkeitsentwicklung und Beratungs-
qualität viel Neues entdeckt: „Als wir gebe-
ten wurden, die persönlichen Stärken aufzu-
schreiben, saß ich erst einmal vor dem lee-

Branche

Talente benötigen Raum
Mobile Vertriebsberater Fliese Im Handwerk und auch in Ausstel-
lungen des Fliesenfachhandels macht sich der Fachkräftemangel 
bemerkbar. Der Generationenforscher Rüdiger Maas spricht davon, 
dass rund 1.800 Menschen täglich volljährig werden. Etwa 3.500 
Menschen werden täglich 65 Jahre alt. Wie können durch Talent- 
entwicklung die Lücken geschlossen werden?
Robert Jahrstorfer

ren Blatt und musste lange darüber nach-
denken. Das war der Punkt, um mir klar zu 
werden, dass das Team und ich viel Poten-
zial mitbringen. Wir müssen besser mitein-
ander kommunizieren.“ Heute setze sich das 
Team morgens kurz zusammen und stimme 
Tagesziele und Aufgaben ab. Die Umset-
zung funktioniere viel besser und einfacher 
und die Kunden spürten dies.
Theresa Büttemeyer vom Fliesen- und Kera-
mikstudio Hartmut in Hille ist als Querein-
steigerin im Ausstellungsverkauf des elter-
lichen Fliesenhandels tätig: „Ich traue mir 
jetzt viel mehr zu. Ich bekomme heute sehr 
viel positives Feedback von Kunden, und 
mein Vater ist von meiner Entwicklung be-
geistert.“ Sie habe als Quereinsteigerin sehr 
viel Respekt vor der Bandbreite des Fach-
wissens, doch das könne sie sich aneignen. 

Sehr viel bedeutender sei für sie die Kom-
munikation mit den Kunden. Durch die er-
lernten und geübten Methoden in der Ge-
sprächsführung könne sie heute viel besser 
auf diese eingehen. Sie bekomme vielfach 
die Rückmeldung, dass sich Kunden verstan-
den fühlten. Dies habe sie einer Übung im 
Erfolgsprogramm zu verdanken, in der sie 
ihre Ziele visualisiert habe. Erst kürzlich hat 
sich ein Ehepaar in einer Mail dafür bedankt. 
Sie waren vorher in drei anderen Ausstellun-
gen gewesen und nicht weitergekommen. 
In der Beratung hätten sie nun die Boden- 
und Wandbeläge gefunden, die sie sich vor-
gestellt hatten.
Eric Walden vom Fliesenparadies Glaeske 
und Sefzig in Berlin ist im Profiverkauf tätig 
und sagt von sich selbst, dass er sehr viel si-
cherer und souveräner geworden sei. Die 
Übungen zur Persönlichkeitsentwicklung 
und Kundenbetreuung hätten ihn darin be-
stärkt, offener auf Kunden zuzugehen. 
Durch mehr Fragen und die Anwendung in 
vielen Gesprächssituationen habe er seine 
Erfolgsquote deutlich steigern können. Doch 
viel bedeutender sei es für ihn, dass sich das 
sehr positiv auf die Kundenbindung aus-
wirkt. „Es gibt für alles eine Lösung“, ist 
heute sein Glaubenssatz, mit dem er auch 
in diesen Zeiten mit allen Unwägbarkeiten 
proaktiv mit den Kunden kommuniziert. Das 
sei für ihn der bedeutendste Wettbewerbs-
vorteil. Die persönliche und wertschätzende 
Kommunikation mit den Kollegen und Kun-
den öffnet viele Türen und gibt ihm Rücken-
wind für seine weitere berufliche Entwick-
lung: „Ich bin bei mir angekommen und 
freue mich auf die Gespräche mit den Kun-
den. Diese sind heutzutage so wichtig, um 
gemeinsam die Herausforderungen positiv 
zu meistern.“
Alexandra Glaeske, ebenfalls vom Fliesen-
paradies Glaeske und Sefzig in Berlin, spielt 
heute noch mehr die Trumpfkarte Service. 
Ihr wurde durch eine Übung bewusst, wie 
bedeutend diese für die Beratung und den 
Verkauf ist. Das hohe Angebotsvolumen 
und die Erfolgsquote bestätigten sie, den 
Weg noch bewusster zu gehen. Sie habe für 
sich selbst gelernt, dass durch eine struktu-
riere Arbeitsweise auch im Vertrieb viel 
mehr möglich ist: „Das Dringende vom 
Wichtigen zu unterscheiden und das Wichti-
ge dann auch zu tun.  
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Max Demmelmaier konnte in Sachen Persönlichkeits-
entwicklung und Beratungsqualität viel mitnehmen.
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Theresa Büttemeyer traut sich durch das Programm 
mittlerweile viel mehr zu.
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Kathleen Rodig konnte ihr Selbstvertrauen stärken 
und neue Methoden erlernen.
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Ich habe mein Arbeitsverhalten sehr umge-
stellt und dadurch mehr Freude an meiner 
Tätigkeit.“ Eine Angewohnheit sei es seit-
dem, unangenehme Aufgaben gleich mor-
gens als Erstes zu erledigen. Das mache im 
Kopf frei und sie könne sich dann viel mehr 
auf die Kunden einstellen.
Kathleen Rodig von Platten-Wolf in Offen-
bach, einem Unternehmen der Mainmetall-
Gruppe, fühlt sich darin bestätigt, dass 
Menschen bei Persönlichkeiten kaufen: 

„Durch die Übungen in den Gruppen habe 
ich mein Selbstvertrauen gestärkt. Die kons-
truktiven Feedbacks zeigten mir Möglichkei-
ten, neue Methoden umzusetzen und mei-
nen Weg zu finden, diese passend zu meiner 
Persönlichkeit anzuwenden.“ Die Wertschät-
zung der eigenen Persönlichkeit und die vie-
len Methoden ermöglichen ihr heute, sich 

Über den Autor
Robert Jahrstorfer
Geschäftsführer Mobile 
GmbH Consulting und Trai-
ning sowie Leiter des Kom-
petenzteams Vertrieb und 
Akquisition im Berufsverband BDVT. 
www.mobile-salestrainings.com

Die Fortbildung richtet sich an Verkäufe-
rinnen und Verkäufer im Ausstellungs-
verkauf, es sind aber auch Fliesenleger/ 

-innen mit angeschlossener Ausstellung 
willkommen. Sie wurde zusammen mit 
dem Fachhandel für Bad, Fliese und Sani-
tär entwickelt und wird mit einem bun-
desweit gültigen Zertifikat der IHK abge-
schlossen.
Die Termine für den nächsten Kurs: 
Session 1: Fachkompetenz im Fliesen-
handel 17. – 19.01.2023 
Session 2: Erfolgsfaktoren im  
Fliesenverkauf  
28.02. – 02.03.2023 
Session 3: Professionelle Verkaufs- 
gespräche  
28.03. – 30.03.2023 
Zertifizierung: 31.03.2023

Neue Kurstermine
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noch besser auf die Menschen in der Bera-
tung einzustellen. Besonders freut sie sich 
darüber, dass sie sich überwinden konnte, 
Kunden am Ende des Gesprächs eine zweite 
Visitenkarte mit der Bitte um Weiteremp-
fehlung überreichen zu können. Und siehe 
da, die erste Empfehlung ist bereits einge-
troffen.  ■

Alexandra Glaeske spielt heute noch mehr die 
Trumpfkarte Service.
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Eric Walden hat mittlerweile unter anderem durch mehr 
Fragen seine Erfolgsquote deutlich steigern können.

Bi
ld

qu
el

le
: P

riv
at

© Verlagsgesellschaft Rudolf Müller GmbH & Co. KG, Köln 2022. Jede Vervielfältigung und Verbreitung ohne Zustimmung des Verlags ist unzulässig.


