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Wir konnen die Umstande
nicht andern, aber wir
konnen andern, was wir aus

ihnen machen.
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>> 50.000 Akquisegesprdche aus dem Telefonbuch

>> 25.000 iberlebte Neins

>>7.000 Verkaufsgesprdche

>> unter den Spitzenverkaufern Deutschlands

>> Abschlussquoten von 1:2 im Verkauf von Anlageimmobilien

>> Provisionen wurden nicht ausgezahlt
>> Nach mehreren Fehlentscheidungen
folgten zwei unternehmerische Pleiten

>> eine der erfolgreichsten
Motivationsrednerinnen
>> Mitgrinderin

und CEO der

PSA Academy

>> Mitgriinderin der ersten
Startup Academy mit

dem Land Karnten

>> gefragte Vertriebsexpertin und
Businessmentorin

>> Autorin von finf Blichern

>> 900 Seminare und Vortrdge vor iiber
30.000 Teilnehmern

>> Biiros in Berlin und Los Angeles

/
IHRE “/ WICHTIGSTEN UBER ZEUGUNGEN:

>> Wir scheitern selten an mangelndem Wissen. Meist scheitern wir an fehlendem ,Machen®.

>> Erfolg ist nie eine Frage von giinstigen Umstdnden, Talent oder Gliick. Erfolg ist eine
Frage von richtigem Handeln.

2 CrlWNGE ISP SCrON LANGE K2 PROZESS MERR, AUF DERNL MIIT 225 MBS
REAGIER WY ERDEN AN = CRIANGE IST 21N ZUSTAND!

>> Der USP ist tot. Produkte und Dienstleistungen werden immer austauschbarer. Innova-
tionen immer kurzlebiger. Der Produktvorteil l6st sich auf. Um erfolgreich am Markt zu
bestehen, brauchen wir etwas anderes: den Upp.
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Sie haben eine klare Botschaft, die Sie vermitteln méchten?
Sie mochten, dass sich etwas bewegt, dass sich Dinge verdndern?
Sie haben die Nase voll von immer dem gleichen Blabla und wiinschen Sich
endlich frischen Wind?
Wenn Sie dann auch noch Klartext, Authentizitdt und Power erwarten, dann
sollten wir uns kennenlernen!
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Die Zeiten haben sich verdndert - das ist klar!
Der Markt heute funktioniert anders als vor 10
Jahren - das ist auch klar!

Wir mussen komplett umdenken — auch das ist klar!
Aber: Wenn uns das alles klar ist, wieso handeln
wir heute noch so wie vor 10 Jahren?

Natdrlich haben sich Strukturen verdndert. In
den meisten Unternehmen hat die Digitalisie-
rung Einzug erhalten. Die Rahmenbedingungen
sind angepasst, aber das Mindset der Mitarbei-
ter noch lange nicht. Es herrscht immer noch
Angst und Starre, wenn an KI, Digitalisierung,
Disruption usw. gedacht wird, anstatt die
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Chancen zu suchen und diese zu ergreifen.

Die Frage ist: Warum tun wir uns so schwer
damit, mit Verdnderungen umzugehen?

Wir haben es nie gelernt. Wir sind in Zeiten der
Sicherheit groB geworden. Uns wurde jahr-
zehntelang eingetrichtert, Fehler zu vermeiden
und Scheitern zu verhindern. Die Zeiten der
Sicherheit sind vorbei. Wenn wir daran fest-
halten, reiten wir das Pferd der Vergangen-
heit. Unternehmen mit einem Mindset der Ver-
gangenheit werden in der Zukunft 4.0 genauso
gnadenlos scheitern, wie bei dem Versuch, im
Umkreis von 5 km eine Telefonzelle zu finden.

Erfahren Sie,

wie Unternehmen es schaffen, dass
Zogern, Zweifel und Angst in Zukunft
der Vergangenheit angehdren und wie
Sie stattdessen ein MACHER-Mindset
etablieren

warum wir immer wieder aufs falsche
Pferd setzen, in dem wir versuchen, die
Umstdnde zu dndern, anstatt uns zu dan-
dern

wie Sie es schaffen, alte Erfahrungen los
zu lassen und sich auf komplett neue
einzulassen

wie lhr Team vor Herausforderungen
und Hindernissen nicht mehr wegrennt,
sondern ihnen mutig entgegengeht

wie Sie die Chancen der Zukunft erken-
nen und ergreifen

wie Sie aufhéren, zuerst immer die Prob-
leme zu sehen und zu walzen und statt-
dessen Losungen finden



Das waren noch Zeiten! Als Produkte Alleinstellungsmerkmale hatten und Unternehmen
sich durch Expertise, Geld oder Macht einen Marktvorteil verschaffen konnten. Aber der
USP ist tot. Produkte werden immer vergleichbarer und austauschbarer. Die Zeiten, als
Unternehmen mit Informationshoheit und Erfahren punkteten, sind vorbei. Informationen
sind heute fir jeden verfligbar, Wissen verdoppelt sich innerhalb von 24 Stunden, Kunden
fuhlen sich oft besser informiert, als ihr Berater.

Wenn sich alles verandert, konnen wir nicht stehen bleiben. Kunden kaufen heute anders als
vor 10 Jahren. Der Markt tickt heute anders als vor 10 Jahren. Um da mithalten zu kénnen,
mussen wir uns verandern. Mit den Vertriebs- und Positionierungsstrategien der Vergan-

genheit wird das nicht gelingen. Wenn das Pferd tot ist, steige ab.

Erfahren Sie,
welche Kompetenzen es in Zukunft wirklich braucht und warum es an der Zeit ist,
sich von der klassischen Beratung zu verabschieden

warum der USP tot ist, und wie Sie Sich mit dem UPP (Unique Selling Proposition)

Ihre Alleinstellung am Markt sichern

warum nicht der Produktkdder entscheidet, wer kauft, sondern der Emotionskoder
warum das Verkaufsgesprach der Zukunft nicht mehr planbar ist, aber wir uns trotz-

dem darauf vorbereiten kdnnen

wie Sie vom Informationsvermittler 2.0 zum Beziehungstuner 4.0 werden

,Wir sollten ja etwas dndern, aber..”
Vielleicht kennen Sie diese ,Ja-Aber-Men-
talitat®. Wir wissen, es ist Zeit zu handeln!
Aber anstatt zu handeln, kommen sofort
die Bedenken: Was ist, wenn...? Wird das
funktionieren? Usw.

Natirlich macht es keinen Sinn, sehenden
Auges in sein Ungliick zu rennen. Es macht
allerdings auch keinen Sinn, mit einem Pro-
blemfokus in unserer heutigen Welt erfolg-
reich werden zu wollen. Wir leben in einer
Welt, in der die Dinge nicht mehr planbar
sind. Veranderungen gehdren zu unserem
Alltag wie Watson und Alexa. Wenn es fri-
her Erfahrungen und strategische Planung
waren, die die Unternehmen nach vorne
gebracht haben, so sind es heute Visionen,
schnelles Handeln und kreatives Denken.
Die Realitat von heute ist vielleicht nicht
mehr die Realitdt von morgen. Die Markt-
fihrer von heute sind vielleicht auch nicht
mehr die Marktfiihrer von morgen. Wer
stehen bleibt, verliert. Wer nur auf Erfah-
rungen baut, baut auf Sand.

Erfahren Sie,

was Sie von Hollywood lernen koén-
nen, denn die Zukunft von morgen
braucht Trdume und Visionen
anstatt Zweifel und Angste

warum Unternehmen heute Mut
brauchen und nicht nur auf Erfah-
rungswerte bauen diirfen

warum eine vollig neue Fehlerkultur
im Unternehmen bestehen muss, um
in Zukunft am Markt zu Gberleben
warum es nie die Umstdnde sind,
die Giber Erfolg und Misserfolg ent-
scheiden, sondern immer die Fahig-
keit, das Beste aus den Umstanden
zu machen

warum es eine neue DNA braucht,
um Unternehmen und Mitarbeitern
Halt in diesen stiirmischen Zeiten
zu geben und die gute, alte Werte-
Charta ausgedient hat
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Leben in den
Hintern tritt

INHALT ‘
Wir kénnenunsdieschonsten
und groBten Dinge vor-
nehmen, unseren Umsatz
bis ins Kleinste planen, wenn
wir nicht ,machen®, und
wenn wir immer wieder das
Falsche machen, kommen

wir nie an. : 3
Erfahre warum wir automatisch immer

wieder in die falsche Richtung laufen und
lerne die 13 Erfolgsgesetzte der Macher ken-
nen.
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- ,Die wahrscheinlich ehrlichste Motivationstrainerin Deutschlands®

. haben und den Spannungsbogen bis zum Schluss aufrecht erhalten haben, hat uns total beein-

,Das doch sehr trockene Thema wurde sehr erfrischend und motivierend umgesetzt und

KAUINIDENSTIMMEN

>> Radio eins

-Eine sehr interessante und lehrreiche Schulung — der Vortrag war kompetent, auflockernd und
interessant. Ich habe selten so einen guten Vortrag gehért.*
>> Kathrin Senn — Bodensee Medienzentrum

,Herzlichen Dank fiir einen inspirierenden Vortrag zu unserem internationalen Team Event. Mit einer
pfiffigen Einleitung haben Sie ganz schnell eine Verbindung zu unseren Teilnehmern aufgebaut
und das gesamte Team begeistert und motiviert. Die Beispiele aus der Praxis setzen einen tollen
Grundstein fur unseren Workshops. Der inspirierende Vortrag, wie Sie die Inhalte transportiert

druckt. Dafiir ganz herzlichen Dank.*
>> Kerstin Gilbert — Director International Sales, Robinson Club

kurzweilig prasentiert — eine tolle Erfahrung!*
>> Sven Neugebauer — StieberDruck GmbH

sErfrischend, nicht tberladen... sehr kurzweilig. Direkt umsetzbar.*
>> Bernd Maus — der Ruhstandsplaner

sKatja Porsch hat motiviert, sich mit dem ,to do“, dem Abschluss und dem ,Warum®
zu befassen. = Empfehlenswert*
>> Detlef Mollath, Jurist

,Ladt ein zum ,Dran arbeiten®. Motivierend, inspirierend. Danke!*
>> Hans Joachim Leptig, LeptigFinanz

+Kurzweilig, informativ, passend fiir die Zielgruppe. Mir hat gefallen, wie Sie es
vorgelebt hat. ,Man muss es einfach machen‘. Das wurde auch super
angenommen.®

>> Johann Wiesbéck, Chefredakteur Elektronikpraxis

LErfrischend, zum Schmunzeln anregend und erhellend. Sie hat vom
Vortragsstil die Leute mitgenommen. Ich fand das hervorragend. Ich
bin sehr begeistert.”

>> Ralf Briining, Produktmanager Zuken GmbH, EMC
Technology Center

,Engagiert, eindricklich, sehr tberzeugend. Mir hat sehr gut gefal-
len, wie sie das Thema aufgegriffen hat. Das hat sie in sehr
gekonnter Weise gemacht.”

>> Dr. Stephan Weyhe, Geschéftsfiihrer des FED e.V.

s+Emotional, logisch véllig schlissig und praxisnah. Eine héchst
ansprechende und authentische Session.*
>> Hubertus Schmidt, Gesellschafter und
GF Finanzportal24 GmbH

~Spannend und hilfreich.”
>> Clemens Kreyenberg, GF Kreyenberg GmbH

,Sie hat Emotionen geweckt.”
>> Dr. Ulrike Schréder, GF/GS TMI Service GmbH

»,Du kommst direkt auf den Punkt und ich verstehe sofort, was Du
meinst. Besser noch: anhand Deiner persdnlichen Stories sehe
ich genau, wo der Knackpunkt bei mir liegt, auch wenn ich es vor-
her nur geahnt habe.“

>> Stephanie-Carolin Ahrens, Selbststdndige Mentorin

+Als Feedback kann ich Dir berichten, dass wir nach Umsetzen
Deiner Strategie in den letzten 4 Wochen mehr Anfragen, viel-
versprechende Kundengesprache mit GrolRkonzernen hatten
und mehr Bestellungen in der Pipeline haben als das ganze Jahr
Uber.”

>> Maria Obiltschnig, CEO macchina.io
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Katja Porsch im Interview
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I FOCUS-Cnline-Gastautorin Katja Porsch

Freitag, 27.01.2017, 10:06

Wer ins Dschungelcamp geht, ist ganz unten angekommen - 50
zumindest lautet die allgemeine Meinung. Aber haben Sie sich mal
gefragt, warum Sie so gerne einschalten, um andere scheitern zu
sehen? Gastautorin Katja Porsch erklart, was das TV-Format mit
unserem eigenen Leben zu tun hat.

Loser, Schwachling, Versager ... Wer hart das schon gerne? Und wer
gesteht sich selbst schon gerne ein, dass er versagt hat? Schon in der
Schule bekommen wir beigebracht: Wer Fehler macht, wird bestraft, und
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Wegen das geerbten Hauschens der Oma haban Sie es aber nis gemacht,
Pistziich brennt das Hauschen ab.

Siw kinnen jetzt resignigren, wed Sis wor gom Nichis stehen, wed das Schicksal
ungenechi ist. Oder S machen ihren Traum wahr und wandem aus.

Dofr braaht o5 alierdings Mut, Mub, dic cigone Komfortzone zu veriaoeon und
b, die Konsequenzen fir das sigena Handeln zu tragen. Porsch’ Fazit aus
ven insgesami zwes Schiflbrbchen: Jch habe gelemt, dass wir zu jederzelt avs
dem Hamstermad aussieigen kbnnen, vollig egal, wie lange wir schon drin sind.
Und ich habe gelemt, dass wir unserem Leben zu jeder Zeil sine neus Richtung
geben kinnen, denn as ist nie 2u spat”
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