
Geleitwort von Dr. Notker
Wolf

Die Benediktsregel erfreut sich im modernen Management
in den letzten Jahren zunehmender Beliebtheit. Fragen, wie
man mit Menschen umgeht, wie man auf sie zugeht, sie
ernst nimmt und damit überzeugt, werden allerorts disku-
tiert. Man nimmt sich dafür gerne eine Anleihe aus dem
Lebenswerk des Benedikt von Nursia, dessen Regel die Ent-
wicklung des Abendlandes stark geprägt hat. Benedikt gibt
dem Leben und Verhalten eine Struktur und ein Gerüst,
damit Arbeit erfolgreich gelingen kann. Es sind Grundkon-
stanten, die in der Regel Benedikts ausgedrückt sind und
sich über Jahrhunderte bewährt haben. Zu diesem Thema
gab es in den letzten Jahren auch einige Buchveröffentli-
chungen, die die Grundaussagen der Benediktsregel auf das
moderne Management übertragen wollen. Als Antwort auf
die fehlende Ordnung, denWerteverlust und die Sinnsuche
im Management wird dieses altbewährte Ordnungsmuster
angeboten und diskutiert.

Dass die Benediktsregel aber auch ganz praktisch in
der Gestaltung von Vertriebsstrukturen ihren Platz haben
könnte, würden wohl die wenigsten vermutet haben. Als
mir Karl Herndl im Jahre 2010 sein Buch Führen und ver-
kaufen mit der Kraft der Ordnung zukommen ließ, stellte ich
fest, dass sich da jemand sehr interessante Gedanken dar-
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über gemacht hatte, wie die Benediktsregel für das Gelingen
von Vertriebsprozessen fruchtbar gemacht werden könnte.
Besonders gefiel mir, dass dieser Ansatz sehr konkret und
praktisch ausformuliert war und nicht nur im Philosophi-
schen hängen blieb. Zwischen dem Autor und mir entstand
in der Folge ein reger Austausch per Email, und schließlich
wurde ich neugierig auf den Vertriebstrainer, der mit der
Regel unseres Ordens arbeitet. Ich lud Herrn Herndl zu mir
nach Rom ins Kloster Sant’Anselmo ein, wo sich der Sitz
der Benediktinischen Konföderation befindet.

Im persönlichen Gespräch mit Karl Herndl bekam ich
den Eindruck, dass das Konzept sehr gut durchdacht ist. Er
geht davon aus, dass jemand, der Ordnung hat, zwangsläu-
fig Erfolg haben muss. Seiner Ansicht nach herrschen aber
gerade im Vertrieb sehr oft Beliebigkeit und Zufälligkeit.
Herndl nimmt nun die Benediktsregel her und überträgt
die Grundkonstanten auf den Vertrieb. Er hat die Umsät-
ze eines Unternehmens im Blickpunkt, die seiner Ansicht
nach gar nicht ausbleiben können, wenn geordnet gearbei-
tet wird. Herndl ordnet den Tagesablauf der Verkäufer und
Führungskräfte im Vertrieb und gibt konkrete Anleitungen
für das Gelingen von Verkaufs- und Führungsgesprächen.
Er stellt den Menschen in den Mittelpunkt und bietet ihm
Wertschätzung und einen Entwicklungsprozess an. Insge-
samt erreicht Herr Herndl damit eine Kultur der gegensei-
tigenWertschätzung und gleichzeitig ein verlässliches Errei-
chen der vereinbarten Vertriebsergebnisse.

In der persönlichen Begegnung konnte ich mich davon
überzeugen, dass Herr Herndl lebt, was er „predigt“. In den
Tagen, die er in Sant’Anselmo verbracht hat, hat ihm die
Integration in das klösterliche Leben offensichtlich große
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Freude bereitet. Er hat sich mit Benedikt von Nursia, der
Benediktsregel und den Benediktinern intensiv auseinan-
dergesetzt, sodass er nun für sein Vertriebskonzept aus ei-
ner fundierten Basis schöpfen kann. Mit dem „Sales Coa-
ching by Benedict“ hat er eine Marke geschaffen, die ihm
als Grundlage dienen soll, sein Werk zu verbreiten.

Ich freue mich auf die weitere Kooperation und den Aus-
tausch mit Herrn Herndl. Gerne werde ich auch in Zukunft
seinemWunsch nachkommen, seinen Entwicklungsprozess
zu begleiten. Für das vorliegende Buch wünsche ich ihm
zahlreiche Leser und für seine Arbeit mit dem „Sales Coa-
ching by Benedict“ ein gutes Gelingen und eine fruchtbare
Entwicklung.

Dr. Notker Wolf
Abtprimas des Benediktinerordens



Vorwort zur 2. Auflage von
Michael Rentmeister

In den vergangenen 30 Jahren sind mir auf meinen berufli-
chen Stationen viele Verkäufer, Führungskräfte, Helfer und
Kollegen begegnet. Viele von ihnen waren besten Willens,
im Dienste des Kunden ihre persönlichen Chancen, die in
der Finanzdienstleistung liegen, zu nutzen, um sich und ih-
ren Familien ein gutes Leben zu ermöglichen. Einige haben
es geschafft, viele leider nicht. Und das, obwohl der Bedarf
nach guter Beratung unverändert groß ist und es viel zu we-
nige Berater gibt.

Ich selbst hatte das große Glück, dass ich neben meinem
Willen und meinem Talent auch immer Menschen getrof-
fen habe, die mich beeinflusst und damit auch gelenkt ha-
ben. Kurz und gut, sie haben mich damit ein Stück meines
Lebens „geführt“. Sie haben mir dadurch geholfen, das zu
erreichen, was ich wollte, und der zu werden, der ich heute
bin. Ihnen allen danke ich von ganzem Herzen. Viele von
ihnen wissen gar nichts von ihrem Beitrag. Einer von ih-
nen ist Karl Herndl. Das ist der Grund, warum ich dieses
Vorwort gerne schreibe und auch die Gelegenheit nutze zu
beschreiben, welchen Beitrag er geleistet hat.

Ob im Sport oder besonders im Beruf – ich war nie ein
„Wenn-Denker“.Wenn ich doch nur schneller gewesen wä-
re, wenn der Kunde doch ja gesagt hätte, wenn ich doch nur
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mehr erfolgreiche Mitarbeiter hätte . . . Diese Art von Den-
ke ist die Garantie, um nichts aus seinem Leben zu machen.
Die einzige Frage, die mich bewegt, ist: Wie? Der Grund
ist einfach: Ich will meine Ziele erreichen. Dieser Wille,
gepaart mit der Fähigkeit, sich zu fokussieren und Fehler
möglichst nur einmal zu machen, sind wesentliche Grund-
lagen für meine Entwicklung.

Ich wollte immer ein großes Unternehmen führen. Ja,
man muss führen wollen. Und genau da fängt der Unter-
schied an. „There are no bad soldiers, but bad officers.“ Viele
Menschen wollen gerne Chef sein, Macht haben – oder wel-
che Assoziationen auch immer Sie mit dem Begriff Führung
verbinden. Als Unternehmer oder Führungskraft kann man
nur dann seine Ziele erreichen, wenn man sich als Erfolgs-
helfer für andere versteht und genauso handelt. Wenn man
anderen hilft, ihre Ziele zu erreichen, Vorbild ist und auch
dahin geht, wo es „weh tut“. Dann und nur dann verfügt
man über die notwendigen Voraussetzungen, um ein er-
folgreicher Unternehmer zu werden. Wenn nicht, reicht es
vielleicht zum „Abteilungsleiter“.

Ein Verkäufer, der nicht zum Kunden geht, kann auch
nichts verkaufen. So einfach ist das! Wer sich als Führungs-
kraft mit seinen Verkäufern in der Zusammenarbeit nicht
genau hierauf konzentriert, wer Verkaufen nicht vormacht
und insbesondere bei der Terminvereinbarung nicht dabei
ist, der führt nicht. Genauso einfach ist auch das! Am Er-
folg der Verkäufer kann man ablesen, ob die Führungskraft
ein Erfolgs- oder ein Kostenfaktor ist. Im Gegensatz zu Ver-
käufern neigen Führungskräfte jedoch vielmehr zur Wenn-
Denke.
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Karl Herndl wurde mir 2004 von einem Kollegen vorge-
stellt.Manwolltemeine Zustimmung für eine Kooperation,
bei der Karl Herndl vor allem Führung im Vertrieb trainie-
ren sollte. Mich überzeugte von Anfang an seine direkte Art
und insbesondere die Tatsache, dass er Führung nicht zu ei-
nem Mysterium macht, sondern zu dem, was es ist: einem
Handwerk. Mit seinen „roten Linien“ zeigt er auch, dass
Führungskräfte nur an sich selbst scheitern können. Und
jeder, der Karl Herndl einmal praktisch erlebt hat, weiß,
dass er als Trainer täglich bereit ist, seine roten Linien zu
überschreiten. Gute Unternehmen haben gute Führungs-
kräfte, in schwachen Unternehmen dürfen Führungskräfte
über die Defizite ihrer Verkäufer diskutieren. Karl Herndl
zeigt Führungskräften wie man führt. Hierauf konzentriert
er sich, und deshalb ist er wertvoll! Er lebt das, was er in
seinen Büchern schreibt.

Ich selbst habe 1984 in einem strukturierten Vertrieb be-
gonnen. Ich kam zu der Erkenntnis und Überzeugung, dass
Pareto sich teilweise umgehen lässt, wenn manMenschen in
Prozesse verhilft, in denen sie möglichst wenige Fehler ma-
chen können. Als ich 2006 zur Bonnfinanz wechselte, war
ich aus meiner Sicht wieder da, wo ich 1984 begonnen hat-
te: in einem Unternehmen, das Kunden und Mitarbeitern
hilft, ihre Ziele zu erreichen. Auch hier war Karl Herndl am
Anfang wieder mit von der Partie. Danach haben wir uns
für einige Zeit ein wenig aus den Augen verloren.

Als ich 2012 zur OVB ging und meine erste Dienstrei-
se in die Slowakei machte, traf ich am Wiener Flughafen,
quasi im Vorbeigehen, Karl Herndl wieder. Das war ein sehr
schöner Zufall. Kurz darauf hielt ich sein Buch „Führen und
Verkaufen mit der Kraft der Ordnung“ in den Händen. Na-
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türlich mitWidmung und natürlich mit der zu erwartenden
„Androhung“ einer Kontaktaufnahme.

Ich las das Buch und fand glücklicherweise den Kern
des Buches auf Anhieb: „Unternehmen haben keine Er-
kenntnisprobleme, sondern nur Umsetzungsprobleme.“
OVB war das Unternehmen, in dem sich die Mitarbei-
ter zu recht als Unternehmer bezeichnen durften. Diesen
Unternehmern zu helfen, ihr „Next Level“ zu erreichen,
war Kern meiner auf Leadership basierenden Strategie, der
führende Systemvertrieb in Europa zu werden. Die Heraus-
forderung bestand u. a. darin, den Menschen den Mut zu
geben, in dem Bewusstsein zu agieren, dass es im Vertrieb
nichts Neues zu erfinden gibt, sondern der wesentliche
Erfolgsfaktor die Bündelung der Kräfte auf die Realisie-
rung ist. Das hört sich einfach an – und das ist es auch!
Es ist aber nur etwas für „Wie-Denker“, für Menschen,
die Grundlagen und Regeln als wesentliche Erfolgsfaktoren
akzeptieren.

„Sales Coaching by Benedict“ von Karl Herndl spricht
genau die „Wie-Denker“ an. Es ist aus meiner Sicht sein
erstes Buch für Unternehmer. Ganzheitliches Denken und
Organisieren, und dies mit der Fokussierung auf die Grund-
lagen und das Tun, das macht die Botschaften dieses Buches
wertvoll. Und dennoch bleibt er sich treu, denn auch dieses
Buch nutzt nur denjenigen, die bereit sind, nicht nur seine
Botschaften zu verstehen, sondern durchÜberschreiten per-
sönlicher roter Linien die Grundlagen für das Erreichen des
„Next Level“ zu legen. Allein die Konzentration auf bewähr-
te Erfolgsrezepte ist eine solche, wenn nicht die schwierigste
rote Linie. OVB hat sich unter meiner Führung zum füh-
renden Systemvertrieb in Europa entwickelt. Wir haben die
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Botschaften von Karl Herndl genutzt. Tun Sie es auch – für
sich und für Ihre Zukunft!

Michael Rentmeister
ehemals CEO, OVB Holding AG,
European CEO Award 2015
Bonn, im Februar 2016
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