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Initiativkraft ist eine der Kardinaltugenden fiir die Zukunft, sagt Verkaufsberater
Karl Pinczolits. In seinem Buch liiftet er die Geheimnisse des ersten Schritts.

Was macht einen Verkadufer zum erfolgreichen Verkaufer? Dass er im richtigen Moment die
Initiative ergreift. Das Buch von Karl Pinczolits untersucht das Geheimnis dieses ersten
Schrittes, denn Initiativen sind Meilensteine unserer Entwicklung - die Treiber des Erfolgs.
Mit jeder Initiative vergrofRert man die Reichweite, entdeckt neue Moglichkeiten und
gewinnt neue Kunden und Markte. Kurz: Wer initiativ agiert und sich nimmt, was er will, hat
die besten Karten.

Pinczolits beschreibt, was die »Initiativkraft« ausmacht, in welchem Mikroklima sie gedeiht
und welchen Einfluss sie auf Ergebnisse hat. Seine Analyse verdeutlicht: Die Initiativkraft ist
eine Kombination aus Bauch- und Vernunftentscheidungen. Wer initiativ sein will, muss
lernen, laufend initiativ zu sein, ohne dadurch unter Druck zu geraten. Auf der anderen Seite
muss er stetig Denkprozesse vorantreiben und neue Strategien entwickeln - Kopfarbeit.
Entscheidend fiir den Erfolg ist schlieRlich die optimale Mischung aus verniinftiger Planung
und spontaner Initiative. Als Voraussetzung initiativen Verhaltens definiert Pinczolits fiinf
Basiskompetenzen: Souverdnitdt; die Fahigkeit, nach Niederlagen motiviert zu bleiben; die
Fahigkeit, alles geben zu kénnen; angstfrei und entschlossen zu agieren sowie sich selbst
immer wieder herauszufordern. In der Summe fiihren diese Kompetenzen zum positiven
»Verkaufsrausch«. Verkdufer, die sich in diesem Rausch befinden sind belastbarer, héher
motiviert und stabil in der Leistung.

Mit dem Buch des international tatigen Beraters halt man einen/den Schliissel zu initiativem
Verhalten in der Hand. Der Initiativtyp-Test versetzt den Leser zudem in die Lage, sich selbst
einzuschdtzen. Pinczolits’ Erkenntnisse sind praxisnah und verstandlich formuliert. Er zeigt:
Initiatives Verhalten ist fiir jede Art der Geschaftsentwicklung und das ErschlieRen von
Kunden und Markten wichtig. Die Erkenntnisse aus diesem Buch sind weit liber den Bereich
des Verkaufs anwendbar.

Der Autor

Karl Pinczolits ist seit 30 Jahren im Verkauf und als Berater tdtig. Er berdt
amerikanische, europdische und japanische Unternehmen. Er ist Griinder und
Geschaftsfihrer der MCD-Unternehmensberatung, die auf Wachstumsberatung
spezialisiert ist.
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