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Beute schlagen

Markus Ries

IN der Konigsdisziplin

Text: Bijan Peymani

Die Angst vor dem ,Nein” des Kun-
den lasst viele Vertriebsmitarbeiter
erstarren. Markus Ries verspricht mit
seiner ,Adler-Strategie”, Blockaden
aufzuldsen, die chancenreichsten Po-
tenziale aufzuspiiren und zielsicher
zu akquirieren.

Der Adler ist ein wahrhaft majestati-
sches Tier. Praktisch ohne naturliche
Feinde, lebt und jagt der Herrscher
der Lifte am Gipfel. Von dort visiert
er sein Ziel geduldig an, um dann in
StoB- oder Anwarteflug prézise und
effizient zuzuschlagen. In neun von
zehn Fallen ist er dabei erfolgreich.
Ein Spezialist, zum Fliegen und Jagen
geboren. Mit solch einfachen wie ein-
pragsamen Metaphern steigt Markus
Ries in seine Beratungsgesprache ein
und bekraftigt: ,Greifvogel werden
geleitet von dem absoluten Willen,

Beute zu machen — werden auch Sie
zum Adler!” Der 39-Jahrige weil3, wo-
von er spricht. Denn Marketing- und
Vertriebsexperte Ries ist nicht nur
Management-Coach, er ist auch aus-
gebildeter Falkner, besitzt selbst das
stolze Exemplar eines WeiBkopfsee-
adlers namens , Cliff".

1992, mit damals 21 Jahren, hatte er
sich mit Riesling Marketing im Wes-
terwald selbststandig gemacht. Das
Konzept: Marketing- und Vertriebs-
prozesse nicht losgeldst, sondern eng
miteinander verzahnt zu betrachten
und auf dieser Basis Erfolgsstrategi-
en fur Unternehmen zu entwickeln.
Die selbstbewusste Positionierung als
+Agentur fir Markterfolge” sollte Pro-
gramm sein: In den ersten zehn Mo-
naten fuhr Ries bereits 1,1 Millionen
DM Gewinn ein — nach Steuern, wie er
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betont. Heute beschéftigt der vielfach
ausgezeichnete Unternehmer 18 Mit-
arbeiter. Dass seine Agentur Jahr flr
Jahr langst Umsatze deutlich jenseits
der Marke von funf Millionen Euro er-
zielt, hat Ries auch und vor allem sei-
ner ,Adler-Strategie” zu verdanken.
Ein Erfolgs-Algorithmus, den er zu-
nachst fur sich personlich und spéater
fur seine Kunden definiert hat. Aus-
gangspunkt war 2005 ein Projekt fur
den Mittelstandler OPS-Ingersoll aus
dem Siegerland.

,Da kam der Adler ins Spiel, zun&chst
nur als Motiv fur eine Verkaufsbroschii-
re”, erinnert sich Ries. Doch dieses
Bild pragte sich derart beim Auftrag-
geber und dessen Kunden ein (, Wir
wollen den Adler fliegen sehen!”),
dass der Verkaufsprofi daraus ein Kon-
zept ersann. ,In Deutschland arbeiten
2,4 Millionen Menschen im Vertrieb,
doch nur in gut einem Zehntel ihrer
Zeit verkaufen sie tatsachlich”, erklart
Ries, ,damit lassen sie ein gewaltiges
Potenzial ungenutzt.” Er habe unzdh-
lige Vertriebler beobachtet, ,die zwar
fleiBig bemiht sind, aber standig zu
wenig verwertbare Beute nach Hause
bringen”. Das flhrte Ries zur Frage,
woran Marketing- und Vertriebspro-

es in seinen Beratungsgespréachen
und Seminaren darum, die Defizite in
Marketing und Vertrieb offenzulegen.
,Die Ara der Kundenzufriedenheit
ist vorbei, heute missen Sie begeis-
tern!”

Andere begeistern, ja sinnbildlich fir
die eigenen Ideen und Angebote zum
Brennen bringen kann allerdings nur,

Management-Coach und Falkner Markus Ries
mit seinem WeiBkopfseeadler , Cliff"

Bricken bei seinen Analogien, mit
denen er dessen Uberlegenen Instinkt
dem Handeln in Marketing und Ver-
kauf gegeniberstellt. Von effizienten
Jagdstrategien und Anpassungsfahig-
keit spricht der Coach dann, ordnet
herausragenden Verkdufern die einem
Adler zugeschriebenen Eigenschaften
zu: Mut, Kraft, Geschick. ,Ich liebe
Menschen, die Resultate verantworten

Die Ara der Kundenzufriedenheit ist vorbei,
heute mussen Sie begeistern!”

zesse regelmaBig scheitern und wa-
rum die Abschlussquoten so gering
sind.

Die schlichte Erkenntnis: Die Angst,
bei einem Kunden abzublitzen, ldhme
viele Mitarbeiter an der Verkaufsfront.
Und, so der mehrfache Buchautor:
.Die wenigsten haben klare Ziele.”
Hierzu z&hlt das Ehrenmitglied im re-
nommierten, von Helmut Schmidt
und Valérie Giscard d'Estaing initiier-
ten ,Club of Europe” unter anderem
den Aufbau eines Prioritdtensystems.
Eines, das helfe, ,die wirklich fet-
ten Fische zu jagen”, illustriert Ries
in typisch plakativem Sprachstil, ,ich
nenne es die ,BigFish-Methode mit
Beute-Garantie'!” Zunéchst aber geht

wer auch in sich das Feuer trégt. ,Was
Du ausstrahlst, ziehst Du an”, so lau-
tet eine Botschaft von Ries bei der
Vermittlung erfolgreicher Verkaufs-
methoden. Diese wiederum bedingen
eine besondere Unternehmensstruk-
tur und -kultur: ,Gib dem Adler seine
Freiheit, und er wird Beute machen”,
trichtert Ries den Fihrungskraften ein.
Alles dreht sich um Vertrauen in die ei-
genen Krafte — durchaus doppeldeu-
tig zu verstehen —, um Selbstmotiva-
tion und Fokussierung. Die Lésung zu
sehen, nicht das Problem, kostet man-
chen Uberwindung.

Riesling-Kunden gehen mit Adler
LCliff” auf Tuchfihlung. Mit dem
Greifvogel baut Ries authentische

und Erfolge aktiv managen. Ich liebe
die Kraft des Wortes — der wichtigsten
Speerspitze im Vertrieb und im Um-
gang mit Menschen Uberhaupt.” Ein-
fache, bildhafte und nachvollziehbare
Storys seien der Schlissel, um andere
fur sich einzunehmen. , Entscheidend
ist aber das Wissen darum, wie man
den Sack auch zumacht”, betont Ries.

Der Grenzgéanger, der zur Selbstlber-
windung auch schon mal in Rekordzeit
den Kilimandscharo besteigt oder auf
einer Polarkreis-Expedition ins eiskal-
te Wasser springt, will seine ,Adler-
Strategie” jedoch nicht als Verkau-
fen um jeden Preis fehlinterpretiert
wissen. Voraussetzung seien passge-
naue Angebote fur Kunden - Dienst-
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leistungen oder Produkte, die sie fir
ihren Geschaftsalltag wirklich brauch-
ten. Aber die Vertriebsteams sollen
wegkommen vom reinen Présentie-
ren und sich zu |6sungskompetenten
Gesprachspartnern auf Augenhdhe
entwickeln. Diesen Prozess kdénnen
auf die jeweilige Zielgruppe exakt
zugeschnittene Marketing- und Kom-
munikationsstrategien anstof3en und
unterstltzen. Dann, verspricht Ries,
garantiere sein Konzept eine ,Beute-
Garantie”. Im Falle von OPS-Ingersoll
habe die ,Adler-Strategie” zu 300
Prozent mehr selbststandigen Anfra-
gen ans Unternehmen gefihrt.

Zu weiteren Referenzen der Agentur
zdhlen die Zurich Gruppe Deutsch-
land, mit der Koch Fensterbau einer
der Top-5-Hersteller Deutschlands, C
+ P-Mobelsysteme, KBL-Solarien (mit
ihrer Marke ,megaSun”), Stirtz Ma-
schinenbau als internationaler Tech-
nologiefihrer bei Anlagen fir die
Kunststoff-Fensterproduktion,  und
der Automationsexperte Zwicker Sys-
tems. Fir Weco Feuerwerk, den eu-
ropéaischen Segmentmarktfihrer, hat

Ries mit seinem Team den Marktanteil
binnen elf Jahren von 20 auf 55 Pro-
zent gesteigert. Dass Weco auf dem
Kundenzettel von Riesling Marketing
steht, mag der pyrotechnischen Pas-
sion des Agenturchefs geschuldet
sein. Denn seine eigentliche Vorliebe
gilt, wie er bekennt, eher komplexen
Gebrauchs- und technischen Inves-
titionsgltern.  Erklarungsbedurftige
Produkte brauchen eine besondere
vertriebliche Ansprache — hier kommt
die ,Adler-Strategie” von Ries ideal
zur Wirkung.

Er selbst suche in seinen Mandaten
nicht den Erfolg um jeden Preis — sein
Gegenlber muss mit Widerspruch
rechnen. ,Ich bin sehr unbequem,
und ich schlage auch schon mal die
Hand, die mich futtert”, bekennt Ries.
Er wisse um seine schwierige Rolle,
wenn er als Berater in ein Unterneh-
men komme: ,Da bauen sich insbe-
sondere in den operativen Ebenen
erst einmal extreme Widerstande
auf.” Nicht zuletzt, weil Mitarbeiter
hierzulande ,sehr damit beschéftigt
sind, Wissensinseln zu bilden, die sie

mit allem verteidigen, was sie haben.
Und es halt sich ganz allgemein eine
hartndckige Verdnderungsresistenz”.
Ries stellt deshalb die individuellen
Vorteile des Change-Prozesses in den
Fokus: leichter, effizienter, erfolgrei-
cher zu arbeiten.

Im Vertrieb brauche es aber auch
Menschen, die markant und im Wort-
sinn eigenartig seien — dazu will Ries
mit seinen Strategien und Coachings
verhelfen. ,Wir alle werden trainiert
und gepragt, nicht aus der Reihe zu
tanzen und unsere Talente zu verber-
gen. Das setzt sich im Beruf fort: blof3
nicht auffallen, blo3 nicht bewert-
oder angreifbar machen.” Er wirbt fur
ein Klima, auch mal Fehler machen
zu durfen, und fur eine Lobkultur in
den Unternehmen. Vor allem aber
will er Outperformer ermuntern, aus
der Deckung zu kommen. Tatsachlich
schwiegen erfolgreiche Menschen
am liebsten Uber das durch Einsatz
und Geschick Erreichte. Gerade sie
aber seien wichtige Galionsfiguren,
Vorbilder fur andere, postuliert Ries:
. Wir brauchen mehr Adler!” m

Die Riesling Marketing GmbH wurde 1992
von Markus Ries (Foto) in Hachenburg/
Westerwald gegrindet. Das Leistungs-
spektrum umfasst die Entwicklung und
Umsetzung neuer Marketingstrategien,
Vertriebsprozesse und -werkzeuge wie
etwa effizienten Kundenkontakt-Program-
men. Den zentralen Erfolgsfaktor stellt das
intensive Coaching der Vertriebsteams
dar, beispielsweise in  Messe-Trainings.
Kernelement der Beratung und Schulung
ist die ,Adler-Strategie”, mit der Mitarbei-
ter begeistert und zu einem erfolgreichen
Handeln aktiviert werden sollen. Vertriebs-
coach und Marketingexperte Ries verflugt
Uber Erfahrung aus Vortrdgen und Semi-
naren vor mehr als 40.000 Fihrungs- und
Vertriebskraften.

Riesling Marketing GmbH
Agentur fir Markterfolge
Adolf-Kolping-StraBe 22

57627 Hachenburg

Telefon: 02662 / 9533-0

E-Mail: info@adler-strategie.de
www.adler-strategie.de




