Vertriebs-Profi aus Leidenschaft

Griinderkdpfe Isabel Stiihler kiimmert sich mit ,,Pro.eta & Workshops” um neue und alte Kunden

ALEXANDRA BULOW

:: Einfach so bei wildfremden Men-
schen anrufen und ihnen ein Produkt
schmackhaft machen, dabei in Kauf
nehmen, dass man denjenigen am an-
deren Ende der Leitung nervt oder der
fiinfte ist, der etwas verkaufen will - fiir
die meisten Menschen ist eine solche
Situation der blanke Horror. Isabel
Stithler liebt es. Und sie kann es, die
Pflege von Stammkunden ebenso wie
die Kaltakquise von neuen Kunden, das
Treffen des richtigen Tons. Und weil
Isabel Stiihler es nicht nur kann, son-
dern Feuer und Flamme fiir den Ver-
trieb ist, bietet sie dieses Kénnen nun
an mit ihrem Unternehmen , Pro.eta. &
Workshops mit Isabel Stiihler®.
»Proeta.” ist die Abkiirzung fiir
~Produkte etablieren”. Stiithler bringt
einiges an Erfahrung in diesem Bereich
mit. Gelernt hat die gebiirtige Heidel-
bergerin Biirokauffrau und arbeitete
anschlieflend einige Zeit in dem Beruf.
Begeisterung kam bei ihr dabei nicht
auf. Doch statt lange zu lamentieren,
packte sie es an. ,Ich bin ein Macher®,
stellt die heute 37-Jéhrige fest. Mit
Mitte 20 kiindigte Stiihler, lagerte ihre
Mébel ein und zog in die Welt, ohne
Geld in der Hinterhand, aber mit einer
ordentlichen Portion Mut und ,Ma-
cher-Lust®, Zwei Jahre war sie unter-
wegs, unter anderem in Irland, Siidafri-
ka und Australien. ,Ich war Au-Pair,
Fahrradguide, Cow-Girl, Assistentin in
einem Immobilienbiiro und Promote-
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rin fiir ein Café”, erinnert sie sich. Als
Isabel Stithler Menschen auf ein Café
neugierig machen sollte, konnte sie an
jeweils drei Tagen mit Abstand den
hochsten Umsatz seit der Eréffnung,
also seit neun Jahren, verbuchen.

Da war sie, die Lust, die Hingabe,
der Spafl an einer Aufgabe. In Austra-
lien lernte Stiihler auch ihren Freund
kennen, einen Deutschen, und zog wie-
der mit ihm in die Heimat - nach Re-
gensburg. Zunichst war sie dort als As-
sistentin der Geschiftsfithrung in einer
Unternehmensberatung titig, doch
2010 stieg Isabel Stiihler in den Bereich
Vertrieb ein. Und der Weg fiihrte nach
der Trennung in den Norden. ,Ich
brauche frische Luft, Wasser, ich bin
nordisch®, sagt die Heidelbergerin.
Derzeit lebt sie in der Nihe von St. Pe-
ter-Ording, arbeitete im Homeoffice
fiir eine Klinik im Siiden der Republik.
Das lief hervorragend - doch im ver-
gangenen Herbst musste die Klinik der
Vertrieblerin betriebsbedingt kiindi-
gen. Fiir sie war klar: Ich mache mich
selbststdndig und biete meine Experti-
se Unternehmen an. Stiihler beantragte

den Griindungszuschuss, und im Mai
dieses Jahres griindete sie ,Pro. eta. &
Workshops mit Isabel Stiihler®.

Bei Start-ups iilbernimmt sie zum
Beispiel den Aufbau des Vertriebs, und
bei etablierten Unternehmen unter-
stiitzt sie den Vertrieb, etwa, wenn der
Umsatz nicht der ist, der er sein sollte
oder Marketingaktionen nicht richtig
ziinden. , Der Blick und der Rat eines
Externen kann sehr hilfreich sein®, sagt
Stiihler. ,Ich gehe dabei nicht in Kon-
kurrenz mit dem firmeneigenen Ver-
trieb, sondern schaue mit den Kollegen
gemeinsam, wo Schwachstellen liegen
konnten.” Isabel Stiihler arbeitet dabei
fiir Kunden aus Norddeutschland, spe-
ziell Hamburg. ,Viele Firmen konzen-
trieren sich zu sehr darauf, neue Kun-
den gewinnen zu wollen®, sagt die Ex-
pertin. ,Dabei vergessen sie die
Stammkunden.” Und das bedeutet: Re-
gelmiRig bei einem Kunden anrufen
und sich darum kiimmern, ob er zufrie-
den ist und, wenn nicht, Kritik anneh-
men und Dinge verbessern. Stiihler ist
darin ebenso Profi wie im Kniipfen von
Erstkontakten. ,Wichtig ist es, dranzu-
bleiben und aus dem Kontakt etwas zu
machen.” Dies beherrscht sie, ihr Wis-
sen gibt die Griinderin aber auch in
Workshops wie ,,Die wichtigsten Basics
des Vertriebs* an. Auch berit sie
Kiinstler beim Aufbau eines Netzwerks
— und bei der Beschaffung von neuen
Kunden. Kaltakquise. Sie liebt es.

www.proeta-w.de



