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Eine neue Einheit mit Zukunft
Unter diesem Motto lud uns der Vorstand der vergrösserten, bä-
renstarken Sektion Bern, am 18. Mai zu einem Informations- und
Diskussionsabend ein. Im Restaurant Rössli in Richigen, trafen
sich zum ersten mal 26 Mitglieder der Sektion Bern und den Ex-
Sektionen Burgdorf-Emmental und Thun. Der eingeladene Refe-
rent Hans Brechtbühl, Salestrainer aus Bern, verteilte die Stühle
mit gezogenen Sitzplatznummern aus der Magic-Mütze. Er eröff-
nete den Abend damit, dass nun nicht jahrelang Bekannte neben-
einander sassen, sondern man sich unter neue Gesichter mischte
uns sich so gegenseitig bekannt machen konnte – guter Einstieg
in den Abend.

Danach begrüsste uns unser Präsident Jiri Frnka. Er nannte in der
Begrüssung drei wichtige Hauptpunkte, respektive neue Zielset-
zungen für den heutigen Abend – Strategie der neuen Sektion Bern
– Mitgliederwerbung –Wandlung unseres Berufsstandes. In einem
kleinen Brainstorming erarbeitete man gemeinsam einige brauch-
bare Lösungen zu Mitgliederwerbung und Strategie der Sektion
Bern. Jiri wird nun versuchen das Brauchbare daraus im Einklang
mit den Zielsetzungen unseres Verbandes, Verkauf Schweiz, in die
Tat umzusetzen. Ja, es wird in unserem Vorstand, trotz Unterbeset-
zung, hart gearbeitet. Jiri stellte uns die neue Homepage der Sek-
tion Bern mit einigen Bildern vor. Abgestimmt auf Logo und Design
«Verkauf Schweiz» wird diese in Bälde im Internet abrufbar sein.

Nun war es an der Zeit, dass sich Sales-Trainer, Herr Brechtbühl in
Szene setzen konnte. Sein Beitrag – «Aus kalten Kontakten heisse
Kunden machen» – passte genau zum heutigen dritten Punkt –
Wandlung unseres Berufsstandes. Mit – «Love-It» – «Accept-It» –
«Change-It» – usw. gab er uns wichtige Ideen über Neukunden-
werbung und Kundenpflege. Und mit «ELEVATOR PICH» (bleibende,
persönliche Vorstellung) verstand es Herr Brechtbühl ausgezeich-
net darzulegen, wie man auf natürliche Art auf fremde Leute zu-
gehen kann um neue Kontakte zu erhalten. Mit guten, gezielten
Fragen integrierte er uns in sein Referat und man merkte kaum, wie
schnell die Zeit verstrich. Auch während dem an- und abschlies-
senden Apéro setzten sich viele angeregte Gespräche weiter und
man war überzeugt, einen lehrreichen Abend erlebt zu haben. Einen
herzlichen Dank an Herrn Hans Brechtbühl für das nicht alltägliche
Referat und den Organisatoren des heutigen Abends.

Persönlich: Ich bin überzeugt, dass unser neuer Präsident Jiri Frnka
auf dem richtigen Weg ist.
Rolf Gräub

Sektion Biel-Bienne
Bildungsabend vom 23. Mai 2011
17 Teilnehmer haben sich eingeschrieben für diesen Anlass und
unser Präsident Josef A. Werz durfte darunter auch jüngere Teil-
nehmer begrüssen, was ihn besonders freute.
Sofort hat es der Referent Christian H. Fravi verstanden, die Gäste
in seinen Bann zu ziehen. Von besonderem Interesse war die Frage:
Wie motiviere ich mich nach Niederlagen, wie gehe ich damit um.

Sektion Bern
20. Veteranen-Abe im Brünnenpavillon
Ja, zum zwanzigsten Mal schon durfte Paul von Dach, unser Veter-
anenobmann, 18 Veteranen und sechs Urveteranen der bärenstar-
ken Sektion Bern am 8. April 2011 im Brünnenpavillon begrüssen.
Unter ihnen Ehrenzentralpräsident Peter Tschanz, Ehrenzentralmit-
gliedWilli Fluri, Ehrenpräsident Walter Odermatt und Ehrenmitglied
Edi Graber. Leider liessen sich auch dieses Jahr wieder einige liebe
Kollegen aus gesundheitlichen Gründen entschuldigen. Wir wün-
schen ihnen von hier aus gute Besserung.
Nach dem gemütlichen Apéro im Parterre, stieg man über die et-
was steile Treppe in den 1. Stock. Dort erwarteten uns festlich
gedeckte Tische, wie es sich für einen Jubiläumsanlass schickt.
Unser Vorstand mit seinen Gemahlinnen versteht es immer und im-
mer wieder, uns älteren Semestern mit solchen Aufmerksamkeiten
Freude zu bereiten. Wir wissen dies zu schätzen und danken Euch
ganz herzlich dafür. Aber auch das Menu passte natürlich ausge-
zeichnet zu unserem Jubiläum. Grüner Salat, Kalbsmedaillon an
Morchelsauce mit Nüdeli, begleitet von einem vorzüglichen Nero
d’Avolo aus Sizilien. Zum Dessert mit Kaffee und, und… fehlte auch
eine ausgezeichnete Zugerkirschtorte nicht.
Paul hat in seinem 20-jährigen «Veteranen-Abend-Archiv» nach In-
teressantem gesucht und unter anderem Folgendes gefunden: In
den 20iger Jahren wurde siebzehn Mal ein anderes Menu serviert
und nur drei Mal eine Berner-Platte. Er verstand es, diese Infor-
mationen aus der Archiv-Kiste mit seinem gepflegten Humor zu
präsentieren und ein guter Witz zwischendurch fehlte auch nicht.
Die neudeutsche Sprache beherrscht Paul auch und er gab uns eine
kleine Lektion darin. Paul hatte vorgängig angekündigt, dass die-
ser Abend der letzte, von ihm organisierte, sein werde. Vermutlich
nicht nur durch unsere stets grosse Präsenz motiviert, liess er uns
wissen, dass er bereits eine Idee habe, den Veteranen-Abe 2012
in neuem Rahmen zu organisieren. Alle würden sich freuen, wenn
dieser schöne Anlass weitergeführt werden kann.
Paul, wir danken Dir schon zum Voraus und werden Dich mit noch
zahlreicherer Präsenz beehren.

Die Zeit verstrich viel zu schnell – wie es eben so ist unter Freunden
und Kollegen, welche man nicht alle Tage sieht. Die Reihen fingen
an, sich zu lichten. Man sagte sich auf Wiedersehen und wünschte
sich alles Gute und eine gute Heimkehr. Wieder einmal mehr haben
wir einen gemütlichen Abend erleben dürfen.
Noch einmal herzlichen Dank an alle, die zum guten Gelingen bei-
getragen haben.
Rolf Gräub



Verkauf Schweiz
Vente Suisse
Vendita Svizzera
Verband verkaufsorientierter Fachleute und Firmen
Association des professionnels de la vente et des entreprises
Associazione dei professionisti della vendita e delle aziende
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Bestimmt für jede/n Frontmann/frau im harten Wettbewerb eine
Frage die täglich auftaucht. Gibt es dafür ein Rezept? Die Antwort
ist die Selbstnavigation an der ich täglich arbeiten muss.
Ja, was ist Selbstnavigation? Ich muss meine Stärken und Schwä-
chen kennen und diese aufzeichnen. An einer guten Grafik fanden
die Teilnehmer wo sie stark sind und wo daran noch gearbeitet wer-
den muss. Dieser Test hat deutlich aufgezeigt, dass wir uns vielfach
selbst unterschätzen.

Nehmen wir eine Grafik; wenn ich von 1’000 Verkaufskontakten,
telefonisch oder durch persönlichen Kontakt 50 Abschlüsse erziele
sind diese 50 getätigten Verkäufe doch ein Erfolg. Dies ist natürlich
von Branche zu Branche unterschiedlich und es kommt immer da-
rauf an was man anbietet. Es ist ein Unterschied ob man Versiche-
rungen, Werbung usw. oder Autos verkauft. Bei einem Auto kommt
der Kunde mit einer festen Absicht in die Garage aber bei einer
Werbung hat der Kunde nicht darauf gewartet, dass eine Verkaufs-
person vor der Türe steht.

Jeder überlegte sich seine Erfolgsquote und stellte ehrlich fest, so
schlecht bin ich auch wieder nicht. Um mich zu verbessern muss es
nun mein Ziel sein, dies prozentual oder in Franken zu verbessern.
Wichtig ist hier, dass das Ziel klar definiert wird.
Christian H. Fravi hat uns viele Tipps übermittelt, wie ich durch
Selbstnavigation eine Selbstmotivation erzielen kann. Sein Rat-
schlag war, bei Erfolgen nicht mit der Belohnung zu geizen, z.B. ein
gutes Essen mit einer Person die einem Nahe steht. Der Sport ist
bestimmt auch ein wichtiger Faktor. Am Morgen in der freien Natur
zu joggen, wenn kaum Leute unterwegs sind, motiviert besonders
stark. Ich habe mich selbst überwunden, statt weitere 30 Minuten
im Bett zu liegen habe ich mich heute ein erstes Mal besiegt. Dies
beflügelt und macht Sie stark an der Verkaufsfront, und Nieder-
lagen schmerzen weniger.

Bei einem definitiven Nein des Kunden dies zu akzeptieren und
nicht einen «Lätsch» zu machen. Bereits das nächste Geschäft vor-
bereiten.
Ja über diesen Abend gäbe es noch viel zu schreiben. Aber am
besten sie besuchen einen Bildungsabend beim Verkauf Schweiz,
Sektion Biel-Bienne. Alle Mitglieder die nicht dabei waren können
die Kursunterlagen herunterladen unter www.fravi-training.ch.
Selbstnavigation im Verkauf.

Beim anschliessenden Apéro durfte unser Präsident in zufriedene
Gesichter blicken und er hörte immer wieder, dieser Abend hat sich
gelohnt.
Josef A. Werz

Sektion Zürich
Fusionsfest
«Stellen Sie sich vor, es würde zu einer Fusion bei einer Belegschaft
von rund 340 Personen geladen und es käme niemand…
Beim Verbandswesen eigentlich schnell geschafft! Nicht so in
unserer Sektion Zürich und Glarus! Zum Fusionsfest geladen wurde
mehrere Male, so dass selbst ich als alter stiller Schläfer wach-
gerüttelt wurde. Mariella De Matteis, kommunikativ wie sie ist, hat
ganze vier Mal eingeladen. Das Insistieren und nicht Lockerlassen
trug Früchte. Eine flotte Festgemeinschaft traf sich am Steg in
Horgen und wurde vom Kursschiff, bei Sonnenschein und lieblicher
Brise abgeholt und während rund einer Stunde durch die wunder-
bare Seelandschaft in all ihrer Frühlingspracht nach Stäfa ver-
schifft. Ein «Bad» für Sinne und Gemüt!
Vom Schiffsteg Stäfa via ÖV ging es zu DEMWeinbauer am Zürich-
see (www.puenter-weinbauer.ch).

Die Pünters sind als Weinbauerfamilie seit 1752 aktenkundig. Einen
herzlicheren Empfang hätte man uns nicht bereiten können! Nach
der sehr persönlichen Begrüssung durch Herrn und Frau Pünter hat-
ten wir die Freude, im Rebberg die Praxis, die Arbeiten und das
Wohlwollen inmitten von Rebenstöcken fachkundig und sehr inte-
ressant illustriert zu bekommen.
Es war toll die absolute Kompetenz des Könners zu geniessen. Die
spannenden Schilderungen lassen die Liebe, die Freude und den
verdienten Erfolg spüren. Feine, ausgewählte Raritäten waren zu
geniessen, andere Spezialitäten sind unerreicht und munden vor-
züglich zu Fischgerichten, es wurde kredenzt, degustiert, philoso-
phiert und besprochen. Ganz besonderen Anklang beim Anlass fan-
den der Saphir und der Rüeschling. Eine absolute Spitzenleistung.
Letzterer wird aus einer sehr alten und sehr seltenen Traubensorte
gewonnen. Sie wird nur noch bei Pünter Weinen und in Weiningen
im Limmattal bewirtschaftet. Die Wärme und Liebe der Winzer-
familie war einmalig. Wir wurden sagenhaft verwöhnt.


