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KANN MAN KOGNITIVE VERZERRUNGEN FUR DEN EIGENEN

VERTRIEBSERFOLG NUTZEN?

Unterbewusstsein, Haltung, Einstellung, Glaubenssatze etc. und
damit die sogenannten weichen Faktoren sind ja schon lange als
unerlassliche Faktoren fir Vertriebserfolg identifiziert, solange es
eben die richtigen Haltungen, forderliche Glaubenssatze etc. sind.
Kognitive Verzerrungen werden in der Literatur als Wahrnehmungs-
fehler oder als systematische Denkfehler bezeichnet, bei denen
sich unser Gehirn mentaler Abkirzungen, sogenannter Heuristiken,
bedient. Der Umstand, dass viele von uns dhnliche gedankliche
Abkurzungen nehmen, legt natirlich auch die Frage nahe, ob es
moglich ist, diese Wahrnehmungs- und Denkfehler fur vertriebli-
chen Erfolg zu benutzen. Die Antwort lautet: Ja, das ist mdglich.
Lassen Sie uns am Beispiel von zwei gangigen, kognitiven Verzer-
rungen zeigen, was gemeint ist:

a) Halo-Effekt

Wikipedia definiert den Halo-Effekt wie folgt: Halo-Effekt (von eng-
lisch halo, Heiligenschein) ist eine aus der Sozialpsychologie be-
kannte kognitive Verzerrung, bei der man von bekannten Eigen-
schaften einer Person auf unbekannte schlief3t. Noch konkreter be-
deutet das, dass wir von den wahrgenommenen positiven Eigen-
schaften auf den Rest schlielfen und diesen ebenfalls als positiv

bewerten. Dies gilt natlrlich auch fur den umgekehrten Fall.
Ubertragen wir den Halo-Effekt auf den gewiinschten Ver-
triebserfolg, so konnten wir formulieren: In einer Ver-
triebssituation, in der wir von unserem Gegenlber (dem
Zielkunden) als sympathisch und elo-
guent wahrgenommen werden, kann
der Halo-Effekt dazu flihren, dass
unser Gegenlber uns au-
tomatisch ein hohes
Mal} an Kompetenz
zuschreibt und
sich damit die
Chancen fir
einen positiven
Abschluss er-
hcéhen — insbe-
sondere dann,
wenn der Wett-
bewerber in
seinem Auftre-
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ten als unsicher und introvertiert wahrgenommen wird. Damit
sollte erklartes Ziel vertrieblicher Begegnungen das Zeigen positi-
ver Eigenschaften sein.

b) Authority Bias

Beim Authority Bias wird der Meinung von Autoritaten oder Exper-
ten ein hoherer Wert beigemessen. Die Glaubwiirdigkeit ist auto-
matisch hoher, die geduRerte Meinung wird weniger haufig hinter-
fragt.

Ubertragen wir den Authority Bias auf den Vertrieb, wird ein nach
aullen vermarkteter Expertenstatus zu hoherer Glaubwirdigkeit
und damit Attraktivitat fihren. Dies kann sowohl Uber das digitale
(Website, Social Media) wie auch konventionelle Marketing (Flyer,
Artikel) geschehen und/oder sich im Wording der Vertriebsperson
widerspiegeln: ,Als Experte fir den digitalen Workflow empfehle ich
..'/,Aus der Expertise von x Jahren Zahntechnik mit Schwerpunkt
auf Asthetik rate ich Ihnen, ..

Exkurs: Backside Bias

Der aus meiner Sicht bekannteste Fehler ist der sogenannte Back-
side Bias oder Rickschaufehler, den selbst der Volksmund mit den
Worten ,hinterher ist man immer schlauer” bezeichnet. Eine Situ-
ation rlckwirkend zu betrachten und die Entscheidung infrage zu
stellen, macht wenig Sinn, denn selbstverstandlich wirden wir, im
Falle eines Ergebnisses, welches nicht gewiinscht war, anders ent-
scheiden. Heute verfligen wir aber auch Uber sehr viel mehr Wis-
sen, nicht zuletzt Uber das Ergebnis, welches eine andere Beurtei-
lung der Situation moglich macht.

Deshalb: Argern Sie sich nicht tiber verlorene Vertriebschancen, be-
werten Sie diese mit dem gewonnenen Wissen neu und Ubertragen
dies auf die Zukunft: ,Wenn ich diese Situation das nachste Mal
erlebe, dann werde ich folgendermaRen reagieren: ..

Fazit

Kognitive Verzerrungen kénnen hervorragend fir den eigenen Ver-
triebserfolg genutzt werden. Voraussetzung hierfiir ist, sie zu ken-
nen, um sie sich zunutze zu machen. Es macht auerdem Sinn,
sich konkreter mit den eigenen Heuristiken zu beschaftigen, um die
wenig nltzlichen Abkirzungen durch sinnvollere Denkweisen zu er-
setzen. Schreiben Sie uns, wenn wir Sie auf Ihrem vertrieblichen
Weg unterstitzen sollen. Wir freuen uns auf Ihre Nachricht.

Mental Health am Arbeitsplatz

Dass sich die Arbeit bei sehr vielen Menschen in Deutschland auf die Psy-
che auswirkt, ist nichts Neues. In einer Umfrage* im Auftrag von cosnova
Beauty wird jedoch deutlich, dass der Weg zu mehr Sichtbarkeit noch
lang ist: Bundesweit beklagen 41 % der Arbeitnehmer, dass ihr Unterneh-
men die Bedeutung der mentalen Gesundheit nicht angemessen berlick-
sichtige. Dabei haben flr 46 % der Arbeitnehmer das Arbeitsumfeld und
die Arbeitsbedingungen einen sehr oder eher groBen Einfluss auf die
mentale Gesundheit. Vor allem die jingere Generation leidet verstarkt
unter psychischem Druck: Arbeitnehmer im Alter von 25 bis 34 Jahren
(70 %) fUhlen sich von den Auswirkungen auf die mentale Gesundheit
stark betroffen.

Wenn Mitarbeiter das Gefuhl haben, dass ihrem Unternehmen das Thema
,mentale Gesundheit” am Herzen liegt, fihlen sich allerdings 80 % in der
Lage, mit ihrer oder ihrem Vorgesetzten oder der Personalabteilung ohne
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Angst vor negativen Konsequenzen dartber zu reden. ,Mitarbeitende soll-
ten sich jederzeit sicher und unterstitzt fuhlen kénnen, wenn sie Uber ihre
mentale Gesundheit sprechen. AuBerdem ist es wichtig, Menschen zu er-
mutigen, offen und ehrlich mit ihren Vorgesetzten und der Personalabtei-
lung Uber ihre BedUrfnisse und Herausforderungen zu reden®, betont
Christine Fink, Director People & Organization bei cosnova Beauty. Fehlt
jedoch dieser offene Austausch und herrscht eine negative Stimmung,
denken viele Erwerbstatige Uber einen Jobwechsel nach (26 %) oder
haben diesen bereits vollzogen (23 %), wenn sie mental belastet sind. ,Wie
stark die Arbeit die mentale Gesundheit beeinflusst, zeigt, wie wichtig es
als Unternehmen ist, niemals die Augen zu verschlieBen, unterstreicht
Fink.

Quelle: cosnova Beauty
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Wer ergonomisch arbeitet, hat weniger Rucken

Sitzmarathons am Bildschirm, kérperliche Beanspruchungen und Stress im Beruf —
der moderne Arbeitsalltag belastet den Ricken. Mehr als 80 % der Arbeitnehmen-
den aller Branchen in Deutschland leiden mehrmals im Jahr unter Rickenschmer-
zen, so das Ergebnis einer repréasentativen YouGov-Umfrage im Auftrag der Aktion
Gesunder Rucken e.V. (AGR). Ein ergonomischer Arbeitsplatz erweist sich in der
Umfrage als effektive Investition in die Gesundheit: 28 % der Beschéftigten sind frei
von Beschwerden, ohne eine rlickenfreundliche Ausstattung sind es nur 5 %.
Besonders betroffen von Rickenschmerzen ist der Schulter- und Nackenbereich
der Beschaftigten: 73 % der Befragten hatten in den letzten zwdlf Monaten
Schmerzen in dieser Kdérperregion, 22 % davon sogar mehrmals pro Woche. Zwei
Drittel berichten zudem von Schmerzen im unteren Ricken (68 %). Von den be-
fragten Personen mit Rickenschmerzen greifen viele zur Schmerztablette, um
Ruckenbeschwerden zu lindern (40 %), die Mehrzahl davon ist weiblich (569 %). ,Die
Zahlen sind alarmierend, sagt AGR-Geschéaftsflhrer Detlef Detjen. ,Es ist hochste
Zeit, der Rickengesundheit in der betrieblichen Gesundheitsférderung oberste
Prioritat einzurdumen, sonst riskieren wir eine ganze Generation mit immer wieder-
kehrenden oder sogar chronischen Rickenschmerzen.”

Luft nach oben bei riickenfreundlichen Arbeitsplatzen

Etwas mehr als die Halfte der Befragten gibt an, dass ihr Arbeitsplatz ergonomisch
gut ausgestattet ist (57 %). Im Vergleich der Tatigkeitsbereiche zeigen sich vor
allem die Buroangestellten zufrieden mit der Rickenfreundlichkeit ihrer Arbeits-
umgebung (66 %). Insbesondere kleine Unternehmen haben aber Nachholbedarf:
Je groéBer das Unternehmen, desto besser ist die ergonomische Arbeitsplatzaus-
stattung, so das Umfrageergebnis. Wird die eigene Arbeitsbedingung als unergo-
nomisch bewertet, machen Beschéftigte vor allem ihren Arbeitgeber verantwort-
lich — dieser sei oft nicht bereit, in Ergonomie zu investieren (42 %).

Riickenfreundlich leben und arbeiten - so gehts

Aktiv-Stihle und hohenverstellbare Schreibtische fur das Blro, ergonomische
Betten fir zu Hause sowie rickenfreundliche Schuhe und Trainingsgerate fur die
Freizeit — es gibt viele Produkte, die helfen, Rickenschmerzen zu verhindern. Per-
sonlich besitzen bisher aber nur wenige Arbeitnehmende (17 %) solche Produkte.
Orientierung im Dschungel der Angebote bietet die Aktion Gesunder Ricken. Der
Verein fordert seit 30 Jahren die Riickengesundheit und zeichnet ergonomische
Produkte nach umfassender Prifung durch ein medizinisches Expertengremium
mit dem AGR-Gutesiegel aus. Darlber hinaus bildet die AGR ,Experten flr Ergo-
nomie und Rickengesundheit® aus, die Unternehmen und Privatpersonen Uber
den korrekten Einsatz ergonomischer Produkte beraten.

Veneers-Markt im

mal weniger Riickenschmerzen
bei ergonomischer Ausstattung
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Ergonomie

Arbeitsplatzen in
Deutschland sind
ergonomisch
ausgestattet
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Quelle: YouGov-Umfrage “Riickenfreundlichkeit am Arbeitsplatz”
im Auftrag der Aktion Gesunder Rucken (AGR) e.V., September 2024
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Hinweis
Jedes Jahr am 15. Mérz ist deutschlandweiter Tag der Rickengesundheit.
Weitere Infos unter: www.agr-ev.de/tdr.

Weitere Informationen zur AGR-Umfrage unter 539 Arbeitnehmenden aller Branchen
(Zeitraum 17.-24.9.2024) unter: www.agr-ev.de/umfrage-ergebnisse.

Quelle: Aktion Gesunder Ricken e.V. (AGR)
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Die kosmetische Zahnheilkunde hat in den letzten
Jahrzehnten ein starkes Wachstum erlebt. Insbe-
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3D RESINS

sondere die Versorgung mit Veneers stieg weltweit stark an, da sie
zur Korrektur einer Vielzahl kosmetischer Probleme verwendet wer-
den kénnen, darunter Verfarbungen, Absplitterungen, Licken, Fehl-
stellungen und unregelméBige Formen. Schllsselfaktoren sind be-
grindet in dem zunehmenden Einfluss der Promi-Kultur und sozialen
Medien sowie den schnellen und effektiven Ergebnissen im Vergleich
zu langfristigen kieferorthopadischen Behandlungen wie Zahnspangen.
Zugleich sind Porzellanveneers fir ihre Haltbarkeit sowie Langlebigkeit
bekannt und halten bei richtiger Pflege zwischen zehn und 20 Jahren.
Nicht zuletzt haben Fortschritte in der Zahntechnik, einschlief3lich digi-
taler Abdricke, 3D-Bildgebung und CAD/CAM-Systeme, die Platzie-
rung von Veneers praziser und komfortabler gemacht.
Porzellanveneers dominieren den Markt aufgrund ihres nattrlichen Aus-
sehens, ihrer Fleckenbestandigkeit und ihrer langlebigen Qualitat. Kom-
posit-Harz-Veneers sind zwar erschwinglicher, gewinnen jedoch auf-
grund ihrer verbesserten Technologie und einfachen Anwendung eben-
falls an Bedeutung.

Da sich immer mehr Menschen fur Veneers entscheiden, wird die Nach-
frage nach qualifizierten kosmetischen Zahnarzten und fortschritt-
lichen Zahnlaboren weiter steigen. Wachstumsfaktoren sind u. a. Fort-
schritte in der Zahntechnik (wie digitale Abdricke und computer-
gestutztes Design), ein gesteigertes 6ffentliches Bewusstsein flr die Be-
deutung der Mundgesundheit, die wachsende Mittelschicht in Regionen
wie Asien-Pazifik und Lateinamerika, die insbesondere in stéadtischen
Gebieten neue Mérkte erdffnet, sowie die alternde Bevolkerungsgruppe,
da Veneers fur sie schnelle und effektive Losungen fur haufige Zahn-
alterungsprobleme wie Abnutzung bieten.
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