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Abstract 
Verkaufsmitarbeitende befinden sich im Austausch mit den Konsumenten und stehen zwi-
schen der eigenen Unternehmung und den Verbrauchern. Ihre Hauptaufgabe besteht darin, 
entsprechende Marktleistungen den Konsumenten näher zu bringen. Diese Tätigkeit bedingt, 
sich fortlaufenden spezifischen und persönlichen Herausforderungen anzupassen. Eine 
Marktleistung und auch das Konsumverhalten der Verwendenden kann sehr individuell sein. 
Diese situativbedingten Gegebenheiten verlangen schnelles und flexibles Verhalten der Ver-
kaufsmitarbeitenden. 

Es ist entscheidend für ein Unternehmen zu wissen, über welchen Fähigkeiten und Fertigkei-
ten die Verkaufsmitarbeitenden verfügen und in welcher Art und Weise diese Eigenschaften 
ausbaufähig sind. Nicht nur die allgemeinen Fachkenntnisse sind von Bedeutung, sondern es 
sind überwiegend die persönlichen Voraussetzungen eines Mitarbeitenden. Diese spezielle 
Gewichtung ist bedeutend für eine Optimierung der Verkaufsleistung. Hervorgehoben werden 
muss eine gewisse Bereitschaft zur Veränderung eines Mitarbeitenden, denn diese Bereit-
schaft repräsentiert den Grundstein für eine Entwicklung oder Ausbau einer Kompetenz. 

Die vorliegende Untersuchung beschäftigt sich mit den zentralen Kompetenzen, die in einem 
Verkaufsgespräch unterstützend sind, um einen entsprechenden Erfolg zu erzielen. Wobei 
hier nicht der Verkaufsabschluss im Vordergrund steht, sondern ein emotional positives, ver-
laufendes und gestimmtes Verkaufsgespräch. Die referenzierten Autoren sind sich in ihren 
Aussagen nicht immer einig und es gibt qualitative Unterschiede in der Komplexität der An-
schauungen. Dieser Umstand hat zur Auswirkung, dass darin ein gewisser Interpretations-
spielraum entsteht. Dieser Spielraum muss mit Sorgfalt beachtet werden, damit die Aussagen 
entsprechenden verstanden werden können. 

Wie sich herausstellte, sind einige Fertigkeiten anderen Kompetenzen vorgelagert. Zum Bei-
spiel kann nur ein Verkaufsmitarbeitender gefördert und gefordert werden, sofern diese Person 
auch bereit ist für Veränderungen. Es wurden Kompetenzen eruiert, die von persönlicher Natur 
sind. Diese vorgegebenen Kompetenzen sind individuelle, teils nur begrenzt vorhanden und 
kaum ausbaubar sind. Die sogenannten Selbst- und Sozialkompetenzen sind den Methoden- 
und Fachkompetenzen im persönlichen Verkauf weit überlegen. Weil im Verkaufsgespräch die 
emotionale Stimmung signifikant bedeutender ist als methodische und fachliche Kenntnisse. 
Soziale und persönliche Kompetenzen müssen vorhanden sein, damit überhaupt an den nach-
gelagerten Kompetenzen aufgebaut werden kann. Wie sich herauskristallisiert hat, gibt es im-
mer ein Zusammenspiel der Kompetenzgruppen. So zum Beispiel ist es nicht möglich, ohne 
die Selbstkompetenz sozial gewinnbringend zu agieren, denn einzig und allein wer sich seiner 
äusseren Wirkung bewusst ist, kann diese Wirkung ebenfalls auf eine soziale Interaktion an-
passen und somit seine Sozialkompetenz zum Ausdruck bringen. Ebenso nur wer über grund-
legenden Methodenkompetenzen verfügt, ist in der Lage, seine Fachkompetenzen einzuset-
zen, um ein brachenabhäniges Problem zu lösen. Somit kommt die Forschung zum Ergebnis, 
dass die Selbstkompetenz den Sozialkompetenzen vorgelagert sind, sowie die Methodenkom-
petenzen den Fachkompetenzen. Es besteht eine Korrelation zwischen persönlichen Fertig-
keiten und der Berufsausübung. Vor allem im persönlichen Verkauf sind mehr die inneren 
Kompetenzen gefragt. Methoden- und Fachkompetenzen sind aufgrund der Berufsanhängig-
keit eher sekundär gelagert und wirken mehrheitlich nach aussen. Des Weiteren kann der 
Schlusspunkt gezogen werden, dass nur ein Verkaufsmitarbeitender welcher in der Lage ist, 


