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Vorwort

Wenn Sie dieses Buch in der Hand halten, ist anzunehmen, dass Sie Ihre Vertriebsansätze 
und -methodik verbessern wollen, und dazu möchte ich Ihnen herzlichst gratulieren! Denn 
das ist nicht selbstverständlich. Das Bewusstsein darüber, dass Vertrieb kein Talent, son-
dern ein Beruf ist, hat sich noch nicht überall etabliert. So wie jeder andere Beruf will der 
Vertriebsberuf erlernt werden, und natürlich auch perfektioniert und an veränderte Be-
dingungen angepasst. Dabei möchte dieses Buches Sie maßgeblich unterstützen.

Aber zuerst sollten wir ein weitverbreitetes Missverständnis aufklären: Vertrieb ist 
nicht Verkauf, obwohl Verkauf Teil des Vertriebs ist. Der Vertrieb geht über die reine Ver-
kaufstätigkeit hinaus und impliziert die Vermarktung bzw. die Distribution der Produkte 
und Dienstleistungen im Markt. Neben dem eigentlichen Verkauf wird im Vertrieb eine 
Vertriebsstrategie entwickelt, um den Absatz der Produkte und Dienstleistungen zu ge-
währleisten. Diese Strategie beleuchtet alle Aktivitäten, Ansätze und Maßnahmen, die zur 
erfolgreichen Vermarktung des Leistungsportfolios notwendig sind.

Die Mehrheit der Bücher zum Thema „Vertriebsfragen“ konzentriert sich auf das Ver-
kaufsgespräch, also auf den Verkauf. Dieses Buch dagegen behandelt das Thema Vertrieb 
ganzheitlich und bietet Fragestellungen zu allen wichtigen Aspekten des Vertriebs, jenseits 
des reinen Verkaufsgesprächs.

Es geht in diesem Buch nicht um Fragetechniken und Methoden der Verkaufsgesprächs-
führung, sondern um die Eröffnung von zahlreichen Perspektiven und Möglichkeiten, 
über den eigenen Vertriebsansatz und alles, was dazu gehört, nachzudenken. Dies mit dem 
übergreifenden Ziel, den Vertrieb zu Hochleistungen in digitalen Zeiten zu bringen.

Wie der Titel bereits suggeriert, geht es in diesem Buch um wirkungsvolle Fragen im 
Vertrieb. Die Wirksamkeit des Vertriebs ist nicht nur durch die Wirksamkeit der einzelnen 
Vertriebsmitarbeiter bedingt, sondern betrifft die Wirksamkeit der gesamten Vertriebs-
organisation. Außerdem hat die Digitalisierung die Rahmenbedingungen für die Wirksam-
keit im Vertrieb verändert. Der Vertriebserfolg ist in der heutigen Welt nicht mehr aus-
schließlich von den individuellen Leistungen der Vertriebsmitarbeiter abhängig, sondern 
vielmehr von der Qualität der Vertriebsstrategie in allen ihren Bestandteilen sowie auch 
ihrer Umsetzung.
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Darauf fokussiert sich dieses Buch, das seinem Namen gerecht werden will und Ihnen 
1001 Fragen bietet, um einen wirksamen Vertrieb in digitalen Zeiten aufzubauen. Diese 
Fragestellungen beleuchten unterschiedlichste Aspekte, die die Leistungsfähigkeit des 
Vertriebs beeinflussen. Sie sind in 10 übergeordnete Themenkategorien gegliedert, von 
denen jede 100 individuelle Fragestellungen enthält. Diese Fragestellungen sind wiede-
rum in 10 Kategorien unterteilt. Dies ergibt insgesamt 1000 Fragen, die Ihnen vielfältige 
Perspektiven bieten, um über Ihren Vertrieb auch außerhalb des traditionellen Verkaufs-
gesprächs zu reflektieren und eine Grundlage für fundierte Entscheidungen zu schaffen. 
Zu den 1000 Fragen erhalten Sie weitere ergänzende und vertiefende oder detailliertere 
Fragen, um das Thema der jeweiligen Frage fundiert und umfassend bewerten zu können.

Die 1000 Fragestellungen behandeln Themen wie Markt, Wettbewerb, Leistungs-
portfolio, Zielgruppen und insbesondere Vertriebsansatz und -modell sowie den Bereich 
des digitalen Vertriebs. Hierbei geht es darum, Potenziale für die Optimierung und die An-
passung des Vertriebs an die neuen Marktgegebenheiten zu identifizieren. Das primäre 
Ziel dieser Fragestellungen ist es, Ihnen die Gewinnung von Einsichten außerhalb der ge-
wohnten Denkweisen zu ermöglichen, da hier das größte Innovationspotenzial schlummert.

Zudem erhalten Vertriebsführungskräfte wichtige Fragestellungen zu Vertriebsma
nagement und -steuerung sowie zur Entwicklung und Anpassung der Vertriebsstrategie. 
Sie gewinnen wichtige Einsichten und neue Perspektiven zu Vertriebsführung, Recruiting 
sowie zu Vertriebssteuerung und Vertriebskennzahlen.

Nicht zuletzt wird das Thema Kundengewinnung in digitalen Zeiten behandelt sowie 
Fragestellungen für zeitgemäße Vertriebsinteraktionen und Verkaufsgespräche. Hier er-
halten Sie Beispiele von Fragen, die Sie direkt im Verkaufsgespräch stellen können, und 
vor allem solche, die Sie sich im Vorfeld stellen sollten, um die Effizienz Ihres Kunden-
gewinnungsansatzes zu erhöhen.

Dies ist kein Buch, das Sie einmal lesen und dann nie wieder. Es ist auch kein Buch, 
das in einem Durchlauf gelesen wird. Vielmehr ist es ein Arbeitsbuch – eine Ressource, 
die Ihnen stets zur Seite steht, wenn Sie Einblicke und Perspektiven zu speziellen ver-
triebsrelevanten Themen suchen. Besonders gilt dies für die strategische Vertriebsent-
wicklung. Dazu dient die Aufteilung von 10 × 10 × 10 Themenbereichen, die sich im 
Inhaltsverzeichnis widerspiegeln. So können Sie rasch nachschlagen und die passenden 
Fragestellungen finden.

Als Bonus erhalten Sie die 1001. Frage – die allerwichtigste Frage, die der Vertrieb sei-
nen Kunden stellen könnte. Mehr dazu im letzten Kapitel des Buches. Vorher ist es ratsam, 
sich mit den anderen Themen auseinanderzusetzen.

Halten Sie Ihren Filzstift und Post-Its bereit, denn im Verlauf des Buches werden Sie 
sicherlich Gebrauch von ihnen machen wollen.

Ich wünsche Ihnen zahlreiche gute und wichtige Einsichten beim Lesen und der Be-
antwortung der 1001 Fragen!

Ihre Livia Rainsberger

Vorwort
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PS: Ich bitte um Nachsicht, dass in diesem Buch zum Zweck der leichteren Lesbarkeit 
auf das Gendern verzichtet und die gewohnte männliche Sprachform verwendet wird. Dies 
impliziert selbstverständlich keine Benachteiligung anderer Geschlechter, sondern soll im 
Sinne der sprachlichen Vereinfachung als geschlechtsneutral zu verstehen sein.

Vorwort
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