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Vorwort

Was wire unsere Welt, wenn es ab morgen keine Verkéufer
mehr gibe? Die besten Produkte wiirden in den Lagerhallen der
Produktionsbetriebe verstauben. Innovative Produkte, die den
Menschen das Leben angenehmer machen, wiirden sich (wenn
iiberhaupt) kaum mehr kostendeckend produzieren lassen. Es
gibe Massenentlassungen und sicherlich die gro3te Wirtschafts-
krise aller Zeiten.

Verkaufen ist einer der wichtigsten Bestandteile unseres Wirt-
schaftssystems. Verkdufer bringen den Umsatz, entwickeln die
Kundenbeziehungen, geben Impulse fiir neue Produkte und
Dienstleistungen. Aber der Beruf des Verkéufers ist nicht nur
wichtig, er ist auch duBlerst interessant, ehrlich und lehrreich,
macht Spaf3 und wird bei entsprechendem Erfolg auch sehr gut
bezahlt. Dennoch riimpfen viele Menschen die Nase, denn iiber
diesen Beruf existieren viele Vorurteile und irrige Meinungen.

Wahrscheinlich sind Ihnen in diesem Zusammenhang die folgen-
den Aussagen geléufig:

Zum Verkdufer muss man geboren sein.

Ich war es sicher nicht, habe diesen Beruf aber wie viele andere
auch Schritt fiir Schritt erlernt, weil ich es wollte. Sicherlich gibt
es in jeder Disziplin Naturtalente, aber bereits Goethe sagte:
»Das Genie besteht zu fiinf Prozent aus Inspiration und zu 95
Prozent aus Transpiration.*

Als Verkdiufer muss man andere iiberreden.
Die Erfolgreichsten, die ich gecoacht habe, taten dies gerade

nicht. Wer andere nur iiberredet, hat langfristig im Verkauf kei-
ne Chancen.



Als Verkdufer muss man viel reden.

Das Gegenteil ist der Fall: Die besten Verkéufer sind vor allem
gute Zuhorer. Wer viel redet, redet meist nur am Kunden vorbei.

Als Verkdufer muss man iiber Leichen gehen.

Ich kenne keinen wirklich erfolgreichen Verkaufer, der dies auch
nur im Ansatz tut. Im Gegenteil, unehrliche und riipelhafte Ver-
kéufer sind heute schneller aus dem Rennen denn je.

Verkaufen zu konnen ist viel mehr als nur eine Berufseigen-
schaft. Die Fihigkeit, verkaufen zu konnen, bendtigt im Grunde
jeder Mensch, denn wie sonst will er sich, seine Meinungen und
seine Ideen im téglichen Leben anderen Menschen erfolgreich
vermitteln? Die Geschichte der Menschheit ist voll von leuchten-
den Beispielen, die zeigen, wie wichtig die Fahigkeit ist, sich und
seine Ideen, beispielsweise als Erfinder oder auch Kiinstler, ver-
kaufen zu konnen. So gesehen, sollten nicht nur Verkéiufer in Sa-
chen Verkauf fit gemacht werden. Wirklich guten Verkdufern
stehen iiberall die Tiiren offen, fiir sie werden grof3e Anzeigen im
Stellenteil der Zeitungen geschaltet. Headhunter rufen sie an,
um sie abzuwerben. Es gibt nur wenige Berufe, in denen es auch
ohne besonderes Studium moglich ist, mit Begeisterung, Fleif3,
Ausdauer, Ehrlichkeit und der Bereitschaft, an sich zu arbeiten,
so schnell weit mehr als der Durchschnitt zu verdienen.

Unbestritten ist, dass die Aufstiegsmoglichkeiten nirgendwo an-
ders so gut und aussichtsreich sind. Viele Spitzenmanager der
deutschen Wirtschaft haben eine erfolgreiche Verkiuferkarriere
hinter sich und bekennen sich zu diesem anspruchsvollen Beruf.

Als Trainer und Coach habe ich in den letzten Jahren Hunderte
Verkéufer in der Praxis begleiten diirfen. Dabei bestand mein
grofites Interesse immer darin herauszufinden, was der Unter-
schied ist, der den Unterschied bei Verkidufern und deren Erfol-
gen ausmacht. Ich bin zu der Uberzeugung gelangt, dass die bes-
ten Verkdufer von morgen diejenigen sein werden, die ihren Be-



ruf wirklich professionell betreiben, sich permanent weiterbilden
und #hnlich wie Spitzensportler konsequent ihre Fihigkeiten
trainieren. Aber das Wichtigste ist und bleibt die Begeisterung,
die ein Verk&ufer fiir sich, seine Dienstleistungen, seine Firma
und auch gegeniiber seinen Kunden entwickelt.

Es spielt keine Rolle, ob Sie erst seit einigen Wochen im Verkauf
arbeiten oder bereits ein erfahrener Vertriebsprofi sind. Fiir den
Selbstcoaching-Prozess, der Thnen in diesem Buch vorgestellt
wird, ist etwas anderes viel entscheidender: Die einzige Voraus-
setzung, die Sie mitbringen sollten, ist das starke Verlangen, Th-
ren personlichen Erfolg und die Erfiillung in Ihrem Beruf aus ei-
genem Antrieb steigern zu wollen. Nach dem Motto: ,,Jetzt helfe
ich mir selbst.“ Es geht also nicht darum, sich kurzfristig motivie-
ren zu lassen, sondern die wichtigsten Fahigkeiten fiir iiber-
durchschnittlichen Verkaufserfolg gezielt selbst zu trainieren
und dauerhaft zu verinnerlichen. Das ist das Ziel dieses Selbst-
coachings. Durch die zahlreichen Ubungen, Checklisten und
Tipps in diesem Buch kénnen Sie Thre inneren Widerstinde ab-
bauen und Ihre individuelle Erfolgsfihigkeit betrdchtlich stei-
gern.

Wenn wir alles titen, wozu wir imstande sind, wiirden wir
uns wahrlich in Erstaunen versetzen. Thomas A. Edison

Ich mochte mich ganz herzlich bei allen Menschen bedanken, die
mir mit ihren Ideen und Anregungen geholfen haben, dieses
Buch fertig zu stellen! Besonders erwihnen mochte ich meine
Frau Gaby, Monika Rudolf, Tom Klein, Heinz-Jiirgen Sprungk,
Andreas Glemser, Armin Rupp, Roland Miiller, Klaus Meier,
Rudolf Mader und Bernhard GraB, alle Teilnehmer meiner Trai-
nings und Coachings und natiirlich die Lektorinnen des Gab-
ler-Verlags, Manuela Eckstein und Margit Schlomski.

Ihr
Dieter Kiwus



Vorwort zur 4. Auflage

Kiirzlich war ich wieder einmal in einer gro3en Buchhandlung,
um nach neuen interessanten Biichern zu ,,stobern®“. Was mir da-
bei auffiel, war die wachsende Anzahl an Biichern mit dem Be-
griff ,,Selbstcoaching“. Als ich im Jahr 1999 an meiner ersten
Auflage dieses Praxisbuchs schrieb, gab es auf Google kaum ei-
nen Treffer zu dem Suchbegriff ,,Selbstcoaching“. Heute scheint
es offensichtlich zunehmend dem Zeitgeist zu entsprechen, sich
selbst zu helfen. Dies belegt auch die beachtliche Zahl von im-
merhin 46 300 Google-Treffern zum Thema. Da die Anforderun-
gen im Berufsleben und insbesondere im Verkauf aus der Sicht
von vielen Fachleuten immer hoher werden, ist dies eine nach-
vollziehbare Entwicklung.

Insofern freue ich mich, dass Sie sich entschieden haben, diesen
,Longseller in seiner neuesten und aktualisierten Version zu
nutzen. Ein Leser schickte mir kiirzlich eine Mail mit etwa fol-
gendem Inhalt: ,,Dieses Buch verlangt viel vom Leser, gibt aber
viel mehr zuriick!“ Ich wiinsche Thnen die Bereitschaft, sich auf
die Praxisiibungen in diesem Werk einzulassen, und viele hilfrei-
che Erkenntnisse bei der Weiterentwicklung Ihrer Potenziale.

Herzlichst
Thr
Dieter Kiwus
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Warum Selbstcoaching?

Die Fachleute sind sich einig: Kaum ein anderes Berufsprofil hat
sich in den letzten Jahren derart dramatisch veridndert und wird
dies weiterhin tun. Der Verkéufer wird zum Beispiel in der Pro-
duktentwicklung in zunehmendem Male als Ideenvermittler
zwischen den immer anspruchsvolleren Kundenbediirfnissen
und den produzierenden Unternehmen tétig. In einer Zeit, in der
sich Produkte und Dienstleistungen immer schneller angleichen,
kommt es mehr denn je auf die Personlichkeit des Verkiufers an,
sie wird immer mehr zum entscheidenden Erfolgsfaktor. Dies
umso mehr, da der Anforderungsdruck und die Konkurrenzsi-
tuation — gerade durch das Internet und die Globalisierung — in
Zukunft zunehmen werden. Der Markt entwickelt sich mit hoher
Geschwindigkeit immer mehr zu einem Kdufermarkt. Die daraus
resultierenden Konsequenzen fiir die Unternehmen sind aus der
Sicht von Marktexperten weitreichend. Ganze Prozessketten in
Unternehmen werden durch E-Business entfallen. Die Bereiche
Vertrieb und Verkauf sind bei diesen Verdnderungen besonders
gefordert. Einfach ausgedriickt:

Wer als Verkiufer in den néiichsten Jahren das hohe Lied der
Kundenorientierung nicht wirklich gut lernt und aus Freude
singt, wird bald ganz verstummen.

Die Konigsdisziplinen, die zu entwickeln sind, heiflen:

Dienstleistung iiber das ,,Normale“ hinaus

Spezialisierung auf eine Zielgruppe und dadurch zum gefrag-
ten Experten werden

Beziehungs-Netzwerke in seiner Branche aufbauen und pfle-
gen
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Personlichkeitsentwicklung als innere Voraussetzung fiir
grof3e Erfolge im Aulleren

Die Fihigkeit, sich und andere begeistern zu kénnen

Es mag sein, dass wir durch das Wissen anderer gelehrter
werden. Weiser werden wir nur durch uns selbst.

Michel de Montaigne

Im Zusammenhang mit Leistungssteigerung ist Coaching in den
letzten Jahren sowohl im Sport als auch im Management und
Verkauf zum Schliisselbegriff geworden.

Der Coach zeigt die inneren Widerstdnde und Erfolgsblo-
ckaden auf und hilft, diese zu beseitigen.

Er steht bei Krisen und Problemstellungen vertrauensvoll
zur Seite und hilft, neue Wege und Sichtweisen zu finden.

Er treibt den Gecoachten an, iiber seine bisherigen selbst ge-
setzten Grenzen hinaus zu gehen.

So gesehen, wire es sinnvoll, wenn jeder Verkédufer auch seinen
personlichen Erfolgscoach hitte. Immer mehr Firmen erkennen
die Vorteile eines Coaches auch fiir ihre ,,normalen Mitarbei-
ter, sie bieten diesen nach Verkaufstrainings ergdnzend individu-
elle Coachingmafinahmen durch einen professionellen Coach an.

Es hat sich gezeigt, dass solch gezieltes Coaching nach Trainings
die Umsetzung der erlernten Inhalte in die Praxis im Schnitt um
iiber 50 Prozent erhoht. So sind Coachings fiir Verkdufer meist
schon wihrend der Coachingphase durch die deutlichen Umsatz-
steigerungen sofort kostendeckend.

Da ein Privatcoach iiber einen ldngeren Zeitraum oft nur fiir
Spitzensportler oder Top-Manager eingesetzt wird, entstand die
Idee des gefiihrten Selbstcoaching. Der grofle Vorteil gegeniiber
dem ,,lebenden® Coach ist der bescheidene Preis eines Buches

14



und die groBere zeitliche Flexibilitdt — vorausgesetzt Sie sind 21
Tage konsequent bei der Sache!

Ich versichere Thnen aber schon jetzt: Die tégliche Zeitinvesti-
tion in Thren Coachingprozess zahlt sich allemal aus!

Hier einige inspirierende Beispiele von Feedbacks begeisterter
»elbstcoacher”, die mir ihre Erfahrungen nach der Durcharbei-
tung dieses Buchs (in der ersten Auflage) per E-Mail zukommen
lieen:

,... ich habe meinen Umsatz in den letzten Monaten nach dem
Selbstcoaching verdoppelt!“ Klaus Meier aus F.

,»-.. durch Ihr Selbstcoaching macht mir mein Beruf mehr Spal3
als je zuvor.* Markus Scholz aus M.

,.... ich habe in den letzten drei Wochen so viele neue Ideen wie
schon lange nicht mehr entwickelt und umgesetzt.“
Rudolf Markert aus L.

»--. ich habe meinen bisherigen Hauptberuf endlich gekiindigt
und habe einen vollen Kalender mit Terminen.*
Monika Berner aus S.

Aussagen wie diese zeigen, dass Selbstcoaching viel mehr ist als
eine innovative Wortschopfung. Diese Selbstcoaching-Anleitung
ist vielmehr ein machtvolles Werkzeug, um den personlichen Er-
folg aus sich selbst heraus signifikant zu steigern.

@ Merke:

Jeder Durchschnittsmensch, der motivierende Ziele hat, klare
Prioritdten setzt und wichtige Aufgaben schnell erledigt, wird
viel weiter kommen als ein Genie, das viel redet und wunderbare
Pline schmiedet, aber nur sehr wenig zu Wege bringt.
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Die Grundlagen des Selbstcoaching

Selbstcoaching baut auf folgenden Uberlegungen auf:

Erfolg ist nicht durch Zufall oder Gliick bestimmt, sondern
die Wirkung von zielgerichtetem Denken, Entscheiden und
Handeln.

Beruflicher wie privater Erfolg steht jedem Menschen zu, er
entsteht und wichst am schnellsten durch Verdnderungen
bei uns selbst, unserer inneren Einstellung, unseren Erwar-
tungen und unserem tdglichen Handeln.

Dieses Buch bringt IThnen die gro3ten Erfolge, wenn Sie ab-
solut ehrlich zu sich selbst und zu Folgendem bereit sind:

Sie iibernehmen die volle Verantwortung sowohl fiir Thre
jetzige Lebenssituation als auch fiir Ihre Zukunft.

Sie iiberpriifen Ihre bisherigen Uberzeugungen und Ge-
wohnheiten auf ihre ,,Zukunftstauglichkeit und dndern
diese gegebenenfalls.

Die Coachingaufgaben in diesem Buch entstanden aus der
Einsicht, dass die Arbeit an der inneren Einstellung zu sich,
zu seiner Aufgabe und zu den Mitmenschen am schnellsten
und auch am effektivsten zu mehr Erfolg und innerer Zufrie-
denheit fiihrt.

@ Merke:
Jede Verdnderung beginnt mit einem starken Verlangen — dem
Verlangen, wirklich etwas verdndern zu wollen.
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Der Erfolgshebel

Die nachfolgende Grafik ist ein Denkmodell und stellt einen Er-
folgshebel fiir den Verkaufsprozess dar. Dadurch wird deutlich,
welche Hebelwirkung die einzelnen Faktoren auf das Ergebnis
im Verkauf haben:

IE VS VP VT FK Erfolg

* + Hebelwirkung - @ ?

IE = Innere Einstellung und Uberzeugungen gegentiber sich selbst, den Kunden und dem Produkt
VS = Vertriebsstrategie, Zielklarheit

VP = Verkaufspsychologie und Menschenkenntnis

VT = Verkaufstechnik, Rhetorik

FK = Fachkompetenz, Fachwissen

Abbildung 1: Der Erfolgshebel

Die Arbeit an unserer inneren Einstellung und unseren Uberzeu-
gungen hat also die groite Hebelwirkung auf unseren Erfolg.
Vorausgesetzt, die Grundlagen (Fachkompetenz) sind vorhan-
den. In dem auf 21 Tage ausgelegten Coaching-Prozess werden
wir uns deshalb relativ wenig mit dem Thema VT (Verkaufstech-
nik) befassen. Am Ende dieses Buchs sind einige besonders
wichtige Verkaufstechniken beschrieben. Wenn Sie Thre Ver-
kaufstechnik nachhaltig steigern wollen, empfehle ich Ihnen ein
Intensivtraining mit anschlieBendem Praxiscoaching.

Niemand kann Vertrauen vermitteln, wenn er nicht selbst
Vertrauen hat; nur der, der iiberzeugt ist, iiberzeugt.

Matthew Arnold
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So nutzen Sie dieses Trainings-Buch
effektiv

18

. Betrachten Sie dieses Buch als Ihren personlichen Erfolgs-

coach! Lesen Sie den Text fiir den jeweiligen Tag am Morgen
aufmerksam durch und fithren Sie die Vormittagsaufgabe
moglichst noch am Morgen durch.

Beurteilen Sie die einzelnen Aufgaben bitte nicht nach
Wichtig oder Unwichtig, Bekannt oder Unbekannt, Richtig
oder Falsch — handeln Sie einfach! Fiihren Sie die Aufgaben
stets gewissenhaft durch und bewerten Sie die Aufgabe und
Ihre Ergebnisse immer erst am Ende des Tages.

Seien Sie konsequent: Fithren Sie dieses Coaching in maxi-
mal 30 Arbeitstagen ohne Wenn und Aber durch und begin-
nen Sie nach einigen Wochen wieder von vorne. Dies sollten
Sie so lange tun, bis Sie alle Prinzipien, die hinter den Aufga-
ben stehen, verinnerlicht haben und praktizieren.

Beginnen Sie sofort mit dem Coaching. Der beste Zeitpunkt
fiir eine positive Verdnderung ist immer jetzt — alles andere
sind meist nur Ausreden.

. Wenn Sie eine Aufgabe nicht erledigt haben, dann fithren

Sie diese unbedingt am nédchsten Arbeitstag durch. Wenn Ih-
nen einzelne Coachingaufgaben schwer fallen, sind erfah-
rungsgemif gerade diese besonders wichtig fiir Sie.

Fiihren Sie die jeweiligen Aufgaben (wenn gefordert) unbe-
dingt schriftlich aus. Dadurch gewinnen lhre Gedanken an
Tiefe und Sie vermeiden, dass die Ubungen nur oberflichlich
gemacht werden. Aullerdem konnen Sie jederzeit an den
einzelnen Gedanken weiterarbeiten, zu einem spéteren Zeit-
punkt Ihren fritheren Erkenntnisstand nachlesen und somit
Ihre zwischenzeitliche Entwicklung besser nachvollziehen.

D. Kiwus, Mehr Verkaufserfolg durch Selbstcoaching,
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10.

11.

Sie werden sehen, dass Ihre eigenen Fortschritte Sie immer
wieder motivieren werden weiterzumachen.

. Beachten Sie bitte auch die situativen Coachingaufgaben am

Ende dieses Buches.

Sprechen Sie moglichst erst am Ende der 21 Tage mit ande-
ren Personen iiber Ihren neuen Coach! Die Erfahrung hat
gezeigt, dass sich viele Menschen nicht fiir die Weiterent-
wicklung Threr Mitmenschen interessieren. Kommentare
wie: ,,Das bringt doch nichts“, ,,Du bist doch schon erfolg-
reich, was willst du denn noch mehr*, konnen Sie dadurch
von vornherein umgehen.

. Zu jedem der 21 Themen gibt es natiirlich umfangreiche Li-

teratur und Informationen im Internet. Eine entsprechende
Empfehlungsliste zur Vertiefung der wichtigsten Themen
finden Sie am Ende des Buches.

Es ist besser, eine Coachingaufgabe im Zweifelsfall nur ober-
flachlich, dafiir aber schriftlich durchzufiihren, als tiberhaupt
nicht oder nur in Gedanken.

Wenn Sie nach einer gewissen Zeit das Buch wieder durchar-
beiten wollen, ist es von Vorteil, wenn Sie Ihre Antworten zu
den Coachingaufgaben nicht im Buch, sondern in einem sepa-
raten Notizbuch niedergeschrieben haben. So konnen Sie,
nachdem die neue Notiz gemacht ist, Ihre Eintragungen ver-
gleichen und somit IThre Verdnderungen und Fortschritte ob-
jektiver kontrollieren.

Wenn sich eine Tiir schliet, 6ffnet sich eine andere. Aber
wir schauen so lange mit so viel Bedauern auf die geschlosse-
ne Tiir, dass wir die, die sich fiir uns ge6ffnet hat, nicht sehen.

Alexander Graham Bell
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1. Tag: Nutzen Sie die Standortanalyse
als Basis fur Ihren Erfolg

Herzlichen Gliickwunsch, Sie haben nun eine Chance, die sich
selten bietet! Denn:

Heute ist der erste Tag vom Rest Ihres Lebens!

Jeder Mensch strebt zwar eine hohe Lebensqualitét an, aber die
meisten sind nicht bereit, auch etwas Besonderes dafiir zu geben.
Sie warten darauf, dass sich die Umstédnde von selbst verbessern,
spielen Lotto oder warten auf die grole Chance im Leben!

Vielleicht stimmen Sie mir zu, wenn ich sage, dass einem im Le-
ben (langfristig) nichts geschenkt wird. Positive Ereignisse in Ih-
rem Leben miissen von IThnen selbst initiiert werden. Den Preis
fiir Ihren Erfolg bestimmen allerdings Sie weitgehend selbst!

@ Merke:
So konnen Sie das Rad des Erfolgs jeden Tag miihselig selbst neu
erfinden oder einfach von anderen lernen!

Sie werden in den néchsten 21 Tagen bei konsequenter Umset-
zung der einzelnen Themen garantiert mehr fiir [hren personli-
chen Erfolg und damit fiir Ihre Lebensqualitit leisten, als die
meisten Menschen in einem ganzen Jahr bereit sind, dafiir zu
tun. Machen Sie sich bewusst, dass Sie dadurch zu einer kleinen
Elite von Menschen gehoren, die wirklich konsequent an ihrer
Personlichkeitsentwicklung arbeitet. Aber ich mochte Sie auch
vorwarnen — dieser Kurs verlangt in der Summe nicht wenig Ein-
satz von Ihnen:

jeden Tag im Schnitt eine gute halbe Stunde Zeit,
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Verdnderungen Thres gewohnten Tagesablaufs,

intensive Auseinandersetzung mit Ihren inneren Einstellun-
gen,

Mut bei der Umsetzung von neuen Ideen und Erkenntnissen.
Wann, wenn nicht jetzt?

Wenn Sie es also wirklich ernst meinen, dann fangen Sie am bes-
ten gleich an, Ihren Erfolg und Ihre Lebensqualitét zu steigern,
indem Sie konsequent 21 Arbeitstage intensiv arbeiten. Fiir die-
ses Buch gilt:

Lesen ist Silber, Schreiben und Handeln sind Gold.

Einfiihrung zur 1. Coachingaufgabe

Fiihrende Erfolgsexperten sind sich einig, dass der Erfolg eines
Menschen nur zu ca. 15 Prozent durch sein Fachwissen und zu ca.
85 Prozent durch seine Personlichkeit verursacht wird. Selbster-
kenntnis und Selbstvertrauen sind fir jeden, der beruflichen Er-
folg anstrebt, fundamentale Kriterien. Schauen wir uns deshalb
die beiden Begriffe einmal etwas néher an:

Selbsterkenntnis ist das Erkennen der eigenen Fihigkeiten, Nei-
gungen, Stirken und Schwéchen. Je mehr Sie sich dariiber im
Klaren sind, desto mehr konnen Sie Thre Stirken aktiv nutzen
und wirksame Strategien entwickeln, wie Sie Thre Schwichen
ausgleichen oder sogar in Stdarken verwandeln.

Dirk Nowitzki erkannte zum Beispiel sehr friih sein Talent im
Basketball, er versuchte nicht, nebenbei noch Rennfahrer zu
werden, sondern konzentrierte sich voll auf seine individuellen
Starken. Wenn Sie im Verkauf grof3e Ziele erreichen mochten,
ist es wichtig, Thren individuellen Stil zu entwickeln und diesen
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permanent zu optimieren. Aber vorher sollten Sie Thre Starken
und Schwiéchen analysieren.

Wir werden uns also Zeit nehmen, Ihre Selbsterkenntnis zu ver-
tiefen. Dadurch werden Sie IThre Effektivitidt betriachtlich stei-
gern konnen.

Selbstvertrauen ist jene Eigenschaft, die uns im entscheidenden
Moment, wenn es um Mut und Entschlossenheit geht, entweder
Fliigel wachsen ldsst oder eben nicht.

Zig Ziglar, einer der bekanntesten amerikanischen Verkaufstrai-
ner und Bestsellerautor, hatte in seiner aktiven Zeit als Verkidu-
fer auch dann noch das Selbstvertrauen, an fremden Tiiren zu
klingeln, wenn er vorher x-mal die Tiir vor der Nase zugeschla-
gen bekam. Und er hatte das Selbstvertrauen, nach jedem Ver-
kaufsgesprach nach Empfehlungen zu fragen, so dass er immer
seltener ohne Empfehlung an fremden Tiiren zu klingeln brauch-
te. Dadurch gelang es ihm, mehr zu verkaufen als alle seine da-
maligen Kollegen. Dies wiederum sorgte fiir ein noch stirkeres
Selbstvertrauen, so dass er sich immer mehr zutraute.

Psychologen sind iibrigens einhellig der Meinung, dass es fast al-
len Menschen an Selbstvertrauen mangelt. Wie sieht es bei lhnen
aus, was macht IThr Ruhepuls bei dem Gedanken, den fithrenden
Industriellen Ihrer Stadt jetzt anzurufen, um ihm Ihre Dienstleis-
tung anzubieten? Na, geht der Puls schon hoch oder ist dieser
Herr etwa schon Kunde bei Ihnen? Machen Sie sich nichts da-
raus, ich bin mir sicher, dass es 99,9 Prozent aller Verkidufer bei
diesem Gedanken &dhnlich ginge. Aber Sie sind bereit, an sich zu
arbeiten — und darauf kommt es an!

Fiir groBe Verkaufserfolge und gelungene Preisverhandlungen
benotigen Sie als Verkéufer ein besonders starkes Selbstvertrau-
en, ohne iiberheblich zu wirken. Dieses Selbstvertrauen lisst sich
systematisch aufbauen, was Sie in diesem Coachingprozess jeden
Tag ein wenig mehr an sich selbst erfahren werden!
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Selbsterkenntnis und Selbstvertrauen sind iibrigens untrennbar
miteinander verbunden. Wenn wir unser Selbst ergriinden und
uns unsere personliche Entwicklung, Fihigkeiten, Erfolge und
Starken immer wieder bewusst machen, steigt automatisch auch
unser Selbstbewusstsein.

Damit die Saat der Schopfung aufgehen kann, gilt es die
Wabhl zu treffen, was man erreichen will. Durch diese Ent-
scheidung werden enorme menschliche Energien und Hilfs-
mittel aktiviert, die sonst ungenutzt bleiben. Da viele es ver-
saumen, ihre Entscheidung auf ein Ziel auszurichten, bleiben
ihre Bemiihungen oft ergebnislos. Trifft man die Entschei-
dungen lediglich danach, was moglich und verniinftig er-
scheint, schneidet man sich von dem ab, was man wirklich
mochte, und alles, was am Ende bleibt, ist nur ein Kompro-
miss.

Robert Fritz

Meine Erfolgsaufgaben fiir den 1. Tag

1. Ich nehme mir mindestens 15 Minuten Zeit, um folgende Fra-
gen schriftlich zu beantworten:

Was hat mich dazu bewogen, dieses Coaching zu starten?
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Wovon mochte ich in Zukunft mehr haben (mehr Einkom-
men, mehr Zeit fiir Hobbys etc.)?

Warum bin ich bereit, in den nidchsten 21 Arbeitstagen konse-
quent und ohne Ausreden alle 21 Themen durchzuarbeiten?

@ Wichtig:
Die Erfolgsaufgaben haben nur dann ihre volle Wirkung, wenn
sie schriftlich ausgearbeitet werden!

2. Ich unterzeichne nachfolgende Vereinbarung:

Selbstverpflichtung

Hiermit verpflichte ich .....ccccooiiiiiiiiieee, mich selbst, diesen
Coachingprozess konsequent bis zum ............ durchzuarbeiten.
Mir ist bewusst: nur Lesen verandert nichts und ich will mehr Er-
folg und Spal3 in meinem Beruf. Deshalb bin ich bereit, jeden Tag
30 bis 45 Minuten in meine personliche Entwicklung sinnvoll zu
investieren. Denn ich weil3, die Investition von Zeit in meine Per-
sonlichkeit ist eine aulRerst lohnende Investition. Ich werde in den
nachsten Wochen nicht nach Griinden suchen, warum ich heute
keine Zeit fir mein Selbstcoaching habe, sondern stets nach We-
gen, wie ich es trotz eventuellem Termindruck etc. schaffe!
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3. Ich bearbeite noch heute folgende Selbsteinschédtzung:

@™ Test: Selbsteinschitzung

Machen Sie jeweils zwei Kreuze zwischen 0 Prozent und 100 Pro-
zent. Das erste Kreuz fiir Thre Selbsteinschitzung (,,So stark sehe
ich mich in diesem Punkt!“ = Ist-Markierung). Das zweite Kreuz
(am besten in einer anderen Farbe) fiir [hre Einschitzung beziig-
lich der Wichtigkeit des jeweiligen Themas fiir Thr spezielles
Aufgabenfeld als Verkéufer (= Soll-Markierung).

0% 25% 50% 75% 100%

1. Selbstbewusstsein O O O O O
2. Selbstmotivation O O O O O

3. Selbstmanagement
(z. B. Zeitplanung)

4. Kontaktstarke (z. B. fremde

)
O
)
)
)

Menschen ansprechen) O @) @) O O
5. Fachkompetenz O @) @) O] O
6. Gesprachsfiihrung O O O O O
7. Verkaufspsychologie O O O O @)
8. Abschlussstarke O @) O O O
9. Teamfahigkeit (z. B. aktive

Zusammenarbeit mit Innen-

dienst?) O O O O O
10. Preisgesprache O O O O O
11. Reklamationsbearbeitung O O O O O
12. Umgang mit Misserfolg O O O O O
13. Mentale Erfolgstechniken O O O O O
14. Telefonakquise O O O O O
15. Auftragsbearbeitung O O O O O

16. Selbstcontrolling (z. B. eigene
Abschlussquote kennen und
permanent optimieren)

O
O
)
O
)

26



0% 25% 50% 75% 100%

17. Kundenpflege

(z. B. After-Sales-Service) O O O O O
18. Zielorientierung (z. B. arbeiten

nach Prioritatenliste) O O O O O
19. Tourenplanung O O O O O
20. Prasentation im Gesprach O O O O O
21. Einsatz von Verkaufshilfen

(z. B. Zeitungsartikel) O @) O O O
22. Empfehlungsgeschaft O O O O O
23. Weiterbildung

(z. B. Verkaufstrainings) O O O (@) @)
24. Aufbau von Multiplikatoren

(z. B. aktive Empfehlungs-

geber) O O O O O
25. Aktiver Einsatz von

Referenzen O O O O O
26. Flexibilitat O O O O @)
27. Menschenkenntnis O O O O O
28. Leistungsbereitschaft O O O O O
29. Optimismus O O O O O
30. Geduld O O O O O
31. Ausdauer O O O O O
32. Ehrlichkeit O O O O O
33. Zuverlassigkeit O O O O O
34. Kreativitat O O O O O
35. Freundlichkeit O O O O O
36. Einsatz von moderner Technik

(z. B. Internetmarketing und

Werbung, E-Mail, Computer-

prasentation) O O O O O
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