Tarek Abouelela und Wolfgang Marschall -

Die Business-Athleten

Tarek Abouelela und Wolfgang Marschall haben sich
in Konstanz kennengelernt, durch einen ,wirklich
sagenhaften Zufall’, wie sie es ausdriicken. Aus die-
ser gliicklichen Fiigung entstanden die inzwischen
zehnjahrige, extrem kreative Zusammenarbeit und
die gemeinsame LUDOKI GmbH. Spielend erfolgreich,
lautet ihr Slogan, den sie jeden Tag enthusiastisch in
ihren Ausbildungen, Trainings und Workshops leben.
Die Idee der leidenschaftlichen Unternehmer ist es,
das spielerische Lernen in den Businesskontext zu
Ubertragen. Spiele in profitorientierte Vertriebsorga-
nisationen einzufihren, erfordert eine Menge Mut,
Disziplin und FleiB. Das hat sich gelohnt: Mittlerweile
haben rund 6000 Teilnehmer die Schulungen der bei-
den Vollblutverkéufer durchlaufen, und deutlich Gber
400 Trainer wurden nach der LUDOKI-Methode zerti-
fiziert. Das Unternehmen ist Marktfiihrer im Bereich
spielerisches Businesstraining. Viele internationale
Player zéhlen zu den Kunden in D-A-CH. Was macht
den Reiz, die Besonderheit und die auflergewohnlich
hohe Erfolgsquote dieser Trainingsmethode aus? 30
bis 100 Prozent Umsatzsteigerung und 40 Prozent we-
niger Fluktuation im Vertrieb sprechen fir sich. Wolf-
gang Marschall fasst es zusammen: ,Wir schaffen es,
Menschen vom theoretischen Wissen ins praktische
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Kénnen zu bringen. Ein Beispiel: Beim Sales-Training
finden alle denkbaren Verkaufssituationen zuerst im
geschiitzten Rahmen statt, und die Teilnehmer iben
so lange, bis sie das theoretische Wissen (iberzeu-
gend in der Praxis abrufen kdnnen.” Tarek Abouelela
erganzt: ,Es geht darum, giinstige Angewohnheiten
so intensiv zu trainieren, bis sie in Fleisch und Blut
libergehen. Am Kunden zu liben, verschwendet wert-
volle Ressourcen und erzeugt mehr Frust als Lust.” Das
sei wie bei einem Leistungssportler, der weil3: Wenn
ich intensiv trainiere, steigere ich mich von Mal zu Mal
und kann meine Leistung dann abrufen, wenn es da-
rauf ankommt: im Wettkampf. LUDOKI trainiert den
Verkaufsmuskel, und je starker er im Laufe der Zeit
wird, desto gréBere Gewichte kann man stemmen,
desto bessere Abschlisse erzielen. Und so kommt
es vor, dass selbst gestandene Verkdufer Riickmel-
dungen geben wie: Ich wiinschte, ich hatte ein sol-
ches Training schon vor 20 Jahren gehabt!”
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