
MOOSBURG (gel). 16 Jahre war 
Robert Mack im Management 
der Kärntner WOCHE, 13 da-
von als Geschäftsführer. Seit 
Anfang dieses Jahres berät er 
nun Unternehmen, wenn es 
um den Verkauf, Vertrieb und 
Fragen des Marktes geht.
„Der Markt zieht jetzt wieder 
an“, sagt Mack zur wirtschaft-
lichen „Großwetterlage“, die 
auch Kärnten betrifft. Die Her-
ausforderung: „Es ist nun wich-
tig, die Vertriebsseite in Unter-
nehmen gut aufzustellen.“

Aufmerksamkeit auf Verkauf
Geht es um Erfolge in Unter-
nehmen nimmt der Berater die 
Unternehmensleitung in die 
Pflicht. „Verkauf ist immer eine 
Chefsache“, ist er überzeugt. 
„Der Chef entscheidet, welche 
Bedeutung der Vertrieb in sei-
nem Unternehmen hat.“ Nach-
satz: „Bekommt der Verkauf 
mehr Aufmerksamkeit, sind 
wir in Kärnten die Weltmeis-
ter.“

Als Beispiel nimmt Mack ame-
rikanische Unternehmen. 
„Dort setzen Unternehmer viel 
Kraft in das Marketing und den 
Verkauf.“ Schließlich seien Um-
sätze die Voraussetzung für ein 
wirtschaftlich gesundes Unter-
nehmen.

Einfluss der Digitaliserung
Die Digitalisierung der Wirt-
schaft hat derzeit starken Ein-
fluss auf die Entwicklung von 
Unternehmen. „Sie macht alles 

transparenter“, so Mack. Und: 
„Digitalisierung nimmt jetzt 
richtig Fahrt auf; die Geschwin-
digkeit wird höher.“
Mack warnt: „Man muss den 
Existenzgrund des Unterneh-
mens im Fokus haben; keines-
falls darf man oberflächlich 
werden.“ Da beginnt die Dif-
ferenzierung zwischen Unter-
nehmen bei den potenziellen 
Kunden. „Die Daseinsberech-
tigung einer Firma und eines 
Produktes muss klar definiert 
sein“, rät Mack. „Schließlich 
geht es um die Erfüllung eines 
Bedürfnisses beim Kunden.“ 
Gelingt es, dies klar zu kommu-
nizieren, wirke sich das auch 
positiv auf Preisverhandlun-
gen aus.

Vertrieb weckt Innovationen
Mack geht dabei noch einen 
Schritt weiter. Auch auf In-
novationen in Unternehmen 
wirkt sich die Konzentration 
auf den Vertrieb aus. „Hat der 
Chef den Vertrieb – und damit 
auch die Bedürfnisse der Kun-
den – im Fokus, wird er für In-
novationen sorgen, die eben 

diese Bedürfnisse befriedigen“, 
erklärt er.

Sichere Entscheidungen
In seiner Tätigkeit als Berater 
erfüllt Mack „das Bedürfnis 
nach Sicherheit in Fragen des 
Vertiebs und des Marktes die 
richtige Entscheidung zu tref-
fen“. Das macht der selbststän-
dige Unternehmer, indem er 
Firmen-Teams begleitet. „Ich 
stelle gemeinsam mit meinen 
Klienten Strukturen auf und 
unterstütze beim Schärfen von 
Produkten und auch den Kanä-
len, damit die Unternehmen 
auch in Zukunft hoch erfolg-
reich sein können.“ Mack berät 
derzeit internationale Indus-
triebetriebe und auch solche, 
die in Kärnten tätig sind. Han-
delsunternehmen und regio-
nale und nationale Dienstleis-
ter zählt er ebenfalls zu seinen 
Kunden.

Bildung als Verkauf
Freilich, die Herausforderun-
gen in den unterschiedlichen 
Unternehmen seien kaum 
vergleichbar, die „Steuerung 
von Verkaufsteams aber kann 
man adaptieren“, meint Mack. 
Ein Thema zieht sich durch 
verkaufsorientierte Unterneh-
men: „Die Herausforderung, 
gute Mitarbeiter für den Ver-
trieb zu finden.“
Deshalb plädiert Mack für 
eine fundierte Ausbildung für 
Verkäufer. „Da gibt es viel Luft 
nach oben“, sagt er klar. Bereits 
beim Berufsbild fange die Pro-
blematik an. Mack kann sich 
– angesichts der Wichtigkeit 
des Vertriebs für die Wirtschaft 
– auch eine universitäre Aus-
bildung von Fachhochschulen 
oder Universitäten vorstellen.

Seit Anfang des Jah-
res berät Robert Mack 
Firmen in Vertrieb 
und Markt. Eine erste 
Zwischenbilanz.

„Man darf nicht oberfläch-
lich werden: Die Daseinsbe-
rechtigung eines Produkts 
muss klar formuliert sein.“
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„Bei der Ausbildung für 
Verkäufer gibt es Luft nach 
oben – das fängt schon beim 
Berufsbild an.“
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Robert Mack: „Verkauf braucht 
Aufmerksamkeit.“ Poscharnig

„Verkauf ist immer 
auch eine Chefsache“


