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Verkaufen 
oder 

andere für sich gewinnen?
Wenn zwei sich streiten, freut sich der Dritte – oder beide 
lernen voneinander. So geschehen beim Austausch zwi-
schen uns zum Thema Verkauf. 

Die Hintergründe von uns könnten verschiedener 
nicht sein: Der eine erfolgreicher Akquisiteur und Ver-
kaufstrainer, mit über 20 Jahren Vertriebserfahrung, 400 
Ausbildungstagen als Referent und mehr als 10 000 ge-
führten Akquisetelefonaten im B2B- und B2C-Bereich. 
Der andere Werbetexter und Storyteller, der mit über 200 
Menschen und Unternehmen ihre persönliche Marke-
ting- und Verkaufsgeschichte erarbeitet hat, mit der sie 
einzigartig am Markt auftreten und nicht nur Kunden, 
sondern Fans gewinnen. 

Die Meinungen zu Kaltakquise und Verkaufstechni-
ken mögen auseinandergehen, aber die Gemeinsamkeit 
liegt bei der Basis des Verkaufens: Sympathie und Ver-
trauen sind der Schlüssel für den erfolgreichen Abschluss.

In 23 Tipps haben wir praktische Vorgehensweisen 
aus unseren unterschiedlichen Perspektiven zusammen-
gefasst, die dich bei der erfolgreichen Kundengewinnung 
und -betreuung unterstützen.

Der Dritte darf sich übrigens auch freuen: dein 
Kunde. 
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Wir sind sicher, dass Sie mit der Umsetzung dieser 
Tipps in Verkaufsgesprächen nicht nur überzeugen, son-
dern begeistern werden, und dadurch langfristige, für 
beide Seiten gewinnbringende Geschäftsbeziehungen auf-
bauen können.

Viel Erfolg dabei und viel Freude bei der Lektüre!

Sandro Trovato
Marc Schwitter
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Tipp 1

Storytelling
Nutze Geschichten, 
wenn du verkaufst. 

Von der Bibel bis zu Apple: nichts verkauft besser als eine 
Geschichte. Wer nicht nur Produkte, Lösungen und 
Dienstleistungen erhält, sondern mit dem Kauf auch Teil 
einer Tradition, Bewegung oder Mission wird, erhält 
einen weit grösseren Wert als das, wofür er oder sie be-
zahlt hat. Er bekommt einen Sinn vermittelt. 

Seit bald dreissig Jahren arbeite ich im Medien- und 
Kommunikationsbereich. Angefangen habe ich im Alter 
von sechzehn Jahren als freier Mitarbeiter für eine Lokal-
zeitung. Später, während des Studiums, unterstützte ich 
die Marketingabteilung einer weltweit tätigen IT-Firma. 
Nach dem Abschluss war ich als Texter in verschiedenen 
kleineren und grösseren Werbeagenturen engagiert. Von 
Autofirmen über Umweltschutzverbände bis zu Soft-
ware-Lösungen, Medikamenten und Joghurts durfte ich 
für so ziemlich alles Werbung machen, was wir jeden Tag 
brauchen. 

Neben zahlreichen Kommunikationskonzepten war 
natürlich auch Storytelling ein bekannter und von Kun-
den oft verlangter Ansatz. Wir suchten nach guten Ge-
schichten für Produkte und Dienstleistungen, inszenier-
ten sie in aufwändigen Kampagnen und Spots, und was 
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herauskam, erfüllte seinen Hauptzweck. Die Geschichten 
verkauften, mal besser und mal schlechter. 

Eines schafften sie jedoch selten: die Menschen Teil 
eines grösseren Ganzen werden zu lassen und ihnen so 
einen Sinn zu vermitteln. Wie wichtig diese Komponente 
ist und was es dafür braucht, lernte ich erst viel später. 
Auch nicht in der Werbung, sondern in einem ganz 
anderen Bereich: im Tischtennis. Mit zwölf begann ich als 
Jugendspieler beim Tischtennisclub Rapperswil-Jona. 
Bereits mit sechzehn war ich für das Amt des Medienver-
antwortlichen zuständig. Später leitete ich Trainings und 
engagierte mich in verschiedenen Bereichen im Vorstand. 

2012 kamen Beruf und Tischtennis zusammen. Da-
mals erlebte ich zum ersten Mal, wie mächtig eine gute 
Geschichte sein kann. 

Lass Menschen an etwas Grösserem teilhaben.

Wir starteten im Verein ein Projekt, mit dem wir Tisch-
tennis in der Region bekannter machen wollten, um mehr 
Menschen den Zugang zu dieser faszinierenden Sportart 
zu öffnen. Der Plan war, dass ich das Training übernehme 
und ein Kollege sich auf die Suche nach Sponsoren macht. 
Ich hatte bereits meinen Job bei der Werbeagentur gekün-
digt, als alles anders kam: Mein Kollege sagte aus beruf-
lichen Gründen kurzfristig ab. 

Das war ein Problem. Wer geht nun zu den Firmen 
und fragt nach Geld? Ohne Sponsoring gab es keine Aus-
sicht auf eine Teilzeitbeschäftigung als Trainer. Ich hatte 
zwar Erfahrung in der Werbung, aber keine Ahnung vom 
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