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V

Vorwort zur zweiten Auflage

Wenn ich mir einrede, ich kann etwas nicht, dann bin ich dazu unfähig. Wenn ich aber 
fest daran glaube, ich würde es können, dann erlange ich auch die Fähigkeit dazu.
Mahatma Gandhi

Ich habe immer verkauft. Es startete während meiner Schulzeit, als ich mit 18 
Jahren neben der Schule Versicherungen an die Frau und den Mann brachte, und 
zog sich dann durch meinen Lebenslauf. Der Verkauf – von Obst und Gemüse über 
Reinigungsmaschinen bis hin zu Seminaren und Beratungsleistungen – war und 
ist mein Beruf. Seit 1998 durfte ich Tausende von Verkäufern kennen lernen und 
trainieren – ich habe auch immer darauf geachtet, von den Besten zu lernen.

Seit 2004 coachen meine Kollegen bei FoxxConsult und ich Menschen nach 
einer Idee, die Sie in diesem Buch kennen lernen werden. Dabei möchte ich aus-
drücklich betonen: Der wirklich allergrößte Anteil am Erfolg besteht darin, selbst 
eine hohe Motivation und eine nachhaltige Überzeugung für den eigenen Erfolg zu 
gewinnen. Der kleinere Teil ist das Wissen darüber, wie man es macht. Alle dieje-
nigen, die über das richtige Motiv verfügten, haben bislang immer einen Weg zum 
Wissen gefunden – während das umfangreichste Knowhow ohne ein verinnerlich-
tes Ziel für den Verkäufer niemals zum dauerhaften Erfolg führen kann.

Ich unterstelle einmal, dass es momentan bei Ihnen nicht wie gewünscht läuft. 
Sie selbst kennen vielleicht sogar die Ursachen dafür: Verantwortlich sind Ihre 
Gewohnheiten oder Prägungen, die Ihnen zum Erfolg im Wege stehen. Ich nenne 
das in diesem Zusammenhang gern „Gehirnwäsche“, der jeder von uns zunächst 
einmal unentrinnbar unterworfen ist. Die Aufdeckung ihrer Mechanismen und die 
Tipps und Tricks zur Loslösung aus diesen „Fesseln“ zeige ich Ihnen. Und dabei 
werden Sie auch Ihr Selbstbild hinterfragen: Bin ich authentisch? Wie wirke ich? 
Was ist mein verinnerlichtes Ziel? Anschließend haben Sie den klaren Blick für 
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Vision Ihres Erfolgs: Wie könnte es sein, oder richtiger: Wie wird es werden, wenn 
ich so erfolgreich verkaufe, wie ich es mir immer gewünscht habe?

Wollen Sie Ihre Vision Realität werden lassen? Sind Sie bereit zur Verände-
rung? Dann hier und jetzt! Und ab sofort keine Ausreden mehr, denn ich höre Sie 
schon sagen: „Ich habe gar nicht genug zusätzliche Zeit für ein solches Unterfan-
gen.“ Zunächst reichen ganze 15 min täglich!

Es ist ganz normal, dass Sie auf Ihrem Weg zum erfolgreichen Verkäufer Tiefs 
durchlaufen. Daher werden wir gemeinsam Ihre Motivation abklopfen, zusätzliche 
Hilfsmittel bereitstellen und konkrete Zielvorgaben entwickeln. Ärger und/oder 
Fehlschläge während dieses Prozesses können dabei durchaus positiv verarbeitet 
und zur schnelleren Zielerreichung genutzt werden. Entscheidend ist und bleibt 
aber Ihre Entscheidung für einen konkreten Schritt und das folgende Tun! Gemein-
sam finden wir Sicherungen, die Sie in der Spur halten. Und am Schluss werden 
Sie es geschafft haben, Sie überqueren die Ziellinie als erfolgreicher Verkäufer … 
versprochen!

Dieses Buch ist für Sie als Verkäufer (oder wie auch immer Sie Ihre Tätigkeit 
im Vertrieb bezeichnen) geschrieben. Es will eine Einstellung vermitteln, die es 
Ihnen erlaubt, vom ersten Moment an nachhaltig in einer Hochstimmung loszu-
legen, als wären Sie gerade von einer furchtbaren Krankheit geheilt worden. Im 
Gegensatz zu den üblichen Methoden, bei denen Sie einen festen Vorsatz haben 
und mit dem Gefühl starten, Sie müssten die Zugspitze besteigen und dafür in den 
nächsten Wochen unter Schmerzen neue Gewohnheiten einschleifen, können Sie 
sich jetzt schon freuen: Sie haben sich für die einfachste Methode entschieden! Sie 
werden sich wundern und nach kurzer Zeit fragen, wieso es so lange gedauert hat, 
bis Sie endlich den Schalter umlegten und erfolgreich wurden. Dann werden Sie 
jene Menschen, die sich nicht verändern und darunter leiden, nur noch bedauern.

Sie können sich dazu entscheiden, dieses Buch nur einfach zu lesen. Dann ist 
es ein weiteres dieser Bücher, die Ihnen kurz zu etwas Entspannung verhelfen, Ihr 
Know-how-Reservoire weiter auffüllen und dann nur noch Ihr Bücherregal zieren. 
Oder Sie nutzen dieses Buch, um genau da anzukommen, wo Sie gern hinmöchten 
– indem Sie etwas verändern. Nur ausgesprochene Dummköpfe können glauben, 
dass sie mit den gleichen Tätigkeiten, die sie gestern ausgeführt haben, morgen an-
dere Ergebnisse erzielen. Deshalb muss sich in unserem Tagesablauf und/oder bei 
den Tätigkeiten etwas ändern, damit wir „neue“ (von uns gewünschte) Ergebnisse 
erhalten. Was ist dafür zu tun? Zuerst gilt es, Ihren Grund, Ihr Motiv, Ihr „Warum“ 
herauszuarbeiten. Danach ist es an Ihnen, es zu tun. Ausprobieren, Fehlschläge in-
klusive. Nicht nur einmal tun, sondern immer wieder. Durchhalten, bis es für Sie zu 
einer Gewohnheit geworden ist. Dazu erhalten Sie hier die hilfreichsten Techniken.

Möglicherweise kennen Sie den einen oder anderen Aspekt dieses Buches 
schon von anderen Autoren. Falls Sie noch nicht alles in die Tat umgesetzt haben: 
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Manchmal hilft es, Wichtiges noch einmal zu lesen. Den zentralen Unterschied 
im Vorgehen präsentiert dann das Kapitel „Entscheiden und Tun“. Das ist mein 
wichtigstes und liebstes Kapitel, und es macht auch den Unterschied zu anderen 
Autoren aus. Sie werden mit diesem Buch Entscheidungen treffen und an diesen 
Entscheidungen festhalten. Ich helfe Ihnen, sich so zu versichern, dass der Erfolg 
in jedem Fall eintreten muss. In unsere Coachings geben wir darauf eine Garantie, 
das heißt, Sie bekommen Ihr Geld zurück, wenn Sie nach 90 Tagen nicht dort an-
gekommen sind, wo Sie gerne hinwollten.

Wenn Sie mit diesem Buch wirklich erfolgreich werden möchten, wenn Sie Ihre 
Visionen wahrmachen wollen, dann folgen Sie exakt den regelmäßig eingestreuten 
„Anweisungen“, die einen wichtigen Teil des Buches bilden:

Anweisung 1

Befolgen Sie alle Anweisungen. Sie brauchen sich keine Sorgen zu machen, 
dass Sie eine Anweisung überlesen, sie sind alle am Ende des Buches noch ein-
mal für Sie zusammengefasst.

Sie erfahren später, dass Sie ganz entspannt mit diesen Anweisungen um-
gehen können … und wie Ihnen das gelingt. Am besten beginnen wir sofort:

Anweisung 2

Kaufen Sie sich ein leeres Buch. Ihr Buch.
Ich empfehle Ihnen ein gebundenes Buch mit leeren Seiten, ganz nach Ihrem 

Geschmack. Während des Prozesses werden Sie einige Dinge notieren oder in 
einer anderen Form kreativ werden, und dafür benötigen Sie dieses Buch.

Es gibt insgesamt 15 Anweisungen. Diese sollten Sie während der Lektüre 
Schritt für Schritt befolgen.

Anweisung 3

Seien Sie offen. Denken Sie mit. Seien Sie kritisch. Das ist vielleicht die An-
weisung, die am wenigsten leicht zu befolgen ist.

Was ich damit meine? Sie brauchen die Bereitschaft, Gedankenexperimente 
mitzudenken und immer wieder (Ihre) Visionen vor dem geistigen Auge Reali-
tät werden zu lassen. Wenn Sie sich darauf einlassen, erhalten Sie eine ganze 
Menge dafür zurück: eine Art Garantieschein für Ihr Wunschgehalt. Sie können 
wirklich nichts verlieren, aber alles gewinnen.

Viel Spaß beim Lesen. Viel Erfolg beim Tun!

Hamburg im Dezember Jörn Bruhn
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 7 Jeder kann Erfolg haben! Auch Sie! Oder sind Sie der Auffassung, dass 
die äußeren Umstände – Ihre äußeren Umstände – das nicht zulassen? 
Fühlen Sie sich womöglich hilflos beim Blick auf ein für Sie unerreichbar 
scheinendes Ziel? Haben Sie vielleicht sogar „gelernt“, Unerreichbarkeit 
im Beruf und/oder Privatleben zu akzeptieren?

1.1  Unsere Vorprägungen

Das Problem ist, dass wir nicht damit zufrieden sind, Dinge zu sehen – wir fügen den 
Dingen, die wir sehen, die falsche Interpretation hinzu.
[unbekannt]

Wir alle pflegen Gewohnheiten – und das hat überhaupt nichts mit Intelligenz zu 
tun. Wenn wir einen Blick in unseren Kopf werfen, sehen wir unser Gehirn, das 
aus Verbänden von Nervenzellen besteht, die auch Neuronen genannt werden. Ge-
wohnheiten entstehen, weil diese Nervenzellen in unserem Gehirn Kontakt zu-
einander suchen. Dadurch ergeben sich „neuronale Verbindungen“. Die Art der 
Verknüpfung macht die Informationsverarbeitung aus. Abbildung 1.1 zeigt ein 
„Röntgenbild“ unseres Gehirns.

Sie können dabei gut erkennen, wie sich die neuronalen Bahnen mit zunehmen-
dem Alter immer weiter ausdehnen. Unser Gehirn besteht aus ungefähr 100 Mrd. 
Zellen. Jede dieser Zellen könnte sich mit bis zu 23.000 anderen Gehirnzellen ver-
binden. Die Anzahl der möglichen Verbindungen in unserem Kopf ist größer als 
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die Anzahl der Atome im Weltall … ist das nicht unglaublich? Und jedes Mal, 
wenn wir einen gleichen Gedanken denken oder eine Wahrnehmung mit einem Ge-
fühl verknüpfen oder eine identische Bewegung ausführen, wird ein und dieselbe 
Verbindung genutzt. Man kann auch sagen: Die neuronale Verbindung fährt sich 
ein bisschen weiter ein. Je öfter man Dinge getan hat, desto „besser“ oder „auto-
matischer“ oder „einfacher“ kann man diese Handlungen abrufen.

Für die Güte der neuronalen Verbindungen ist nun wichtig, wie oft und mit 
welcher Intensität die Verbindung genutzt wird. Hohe Intensität bedeutet, dass wir 
viel Freude oder viel Schmerz mit der Verbindung verbinden. Und aus diesen Er-
fahrungen bilden sich dann unsere Lernmuster bzw. Gewohnheiten.

1.1.1  Gewohnheiten prägen sich ein

Dazu ein Beispiel aus unser aller Finanzalltag: Wenn Sie seit Jahren ein Minus auf 
Ihrem Konto haben, ist es für Sie schwierig, sich vorzustellen, ständig über Gut-
haben zu verfügen. Sie haben Ihren Dispo immer bis zur Grenze ausgeschöpft bzw. 
bis zu den Höchstbeträgen, die Ihre Bank Ihnen allmählich neu zugesteht. Warum? 
Haben Sie eine Antwort? Warum geben Sie nicht mehr aus? Weil Sie sich genau 

Abb. 1.1  Unsere neuronalen Verbindungen
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dieses Limit noch erlauben oder weil es Ihnen von anderen erlaubt wird. Obwohl 
es, bei Licht betrachtet, absoluter Unsinn ist. Warum schaffen Sie es, sich an diese 
Grenze zu halten? Wie sind Sie dort hingekommen?

Das war nicht von Anfang an so. Irgendwann hatten Sie ein Sparbuch oder nur 
Bargeld, vermutlich während Ihrer Kinderzeit. Sie lebten ausschließlich von dem 
Geld, das Sie hatten. Die Grenze war die Null. Weniger ging nicht. Wie sollte es 
auch? Sie hatten sich vielleicht an ein kleines Polster gewöhnt, einen „Puffer“ über 
dem Null-Kontostand (vgl. Abb. 1.2).

Irgendwann hat Ihnen jemand Kredit eingeräumt. Und dann war es zuerst – 
wenn auch nur eine kurze Zeit – ein unangenehmes Gefühl, ein Minus auf dem 
Konto zu haben. Sie haben es immer ziemlich schnell wieder ausgebügelt. Dann 
ging es langsam immer weiter runter in den Keller: Die eine „Sägezahnkurve“ 
verwandelt sich also langsam in die andere, die untere Begrenzungslinie entspricht 
Ihrem Dispo (vgl. Abb. 1.3). Eigentlich würden Sie sich natürlich etwas ganz an-
deres wünschen: dass die Kurve nicht nur oberhalb der Null liefe, sondern dass Sie 
auch noch etwas Extrageld hätten, das Sie dann stets mit gutem Gewissen ausge-
ben können. Doch Ihr Unterbewusstsein hält Sie immer mehr oder weniger an der 
Dispo-Grenze. Wie lange schon? Meinen Sie, dass das etwas mit einer Gewohnheit 
zu tun haben könnte?

Eine Gewohnheit – ich werde sie später auch ab und zu mal als „Gehirnwäsche“ 
bezeichnen – hat uns gelehrt, das wäre vorteilhaft … was natürlich kompletter 
Unsinn ist. Wir haben unter dem Strich weniger Geld! 1000 € Dispositionskredit 

Abb. 1.2  Immer etwas auf der hohen Kante
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kosten bei 12 % Zinsen, also 120 € im Jahr oder 10 € im Monat. 6000 € Dispo kos-
ten also 60 € im Monat. Sie haben durch den Dispo nichts gewonnen, sie verlieren 
nur Geld. Und dennoch kenne ich viele Menschen, die ständig ein Minus mit durch 
die Gegend schleppen, das damit verbundene „schlechte Gefühl“ einmal außen 
vorgelassen. Wäre es im Nachhinein vielleicht einfacher gewesen, entweder die 
Schulden gar nicht erst zu machen oder immer sofort einen Rückzahlungsplan zu 
erstellen? Wäre das Leben dann jetzt schwieriger oder einfacher? Es wäre genauso 
einfach! Und diese Erkenntnis können Sie eins zu eins auf den Verkauf übertragen.

1.1.2  Gewohnheiten

Wie definieren Sie den Begriff „Gewohnheit“? In der Medizin und Pharmakologie 
spricht man von Gewöhnung und bezeichnet damit die fortschreitende Anpassung 
des menschlichen Körpers an immer höhere Mengen von Sucht- und Genussmit-
teln, was zur Abhängigkeit beispielsweise bei Alkohol, Nikotin oder Morphium 
führen kann. In der Psychologie meint die Gewöhnung die Tendenz des Menschen, 
in gewohnter oder mechanischer Weise zu handeln oder zu denken, besonders 

Abb. 1.3  Immer im Minus

 



51.1  Unsere Vorprägungen

dann, wenn diese Tendenzen durch Übung oder Training erworben wurden. Typi-
sche Beispiele dafür sind:

• Gleiche Handgriffe bei bestimmten Tätigkeiten (z. B. Schuhe zubinden)
• Denkgewohnheiten (z. B. denken witzige Menschen überdurchschnittlich oft: 

„Was ist lustig an dieser Situation?“)
• Probleme lösen (z. B. „Warum geht es nicht?“ versus „Wie können wir das 

lösen?“)
• Verhalten, bestimmte Angewohnheiten wie „Räuspern“ und Körperhaltungen

In der Umgangssprache wird der Begriff in vielfältiger Weise gebraucht und deckt 
eine Reihe von verschiedenen Verhaltensweisen ab, zum Beispiel:

• Routinehandlungen (z. B. erfolgt das An- und Ausziehen fast automatisch)
• Handlungen aufgrund körperlicher Bedürfnisse (z. B. essen, trinken)
• Verhaltenseigenarten (z. B. nervöser Augentick)
• Spezielle Sprechgewohnheiten (z. B. lange Pausen zwischen einzelnen Sätzen)
• Charakteristische Denkweisen (z. B. Vorurteile zu bestimmten Standpunkten)
• Sittliche Handlungen (z. B. höfliches Verhalten anderen Personen gegenüber)

1.1.3  Erlernte Hilflosigkeit

Vielleicht ist Ihnen der Begriff der „Erlernten Hilflosigkeit“ ja schon einmal unter-
gekommen. Er bezeichnet ein Lernmuster, das bei Menschen wie Tieren zu finden 
ist. Ich möchte es Ihnen anhand zweier Tierversuche kurz erläutern.

Der Versuchsaufbau sieht folgendermaßen aus (vgl. Abb. 1.4): Vor Ihnen be-
findet sich ein Affenkäfig mit einer Leiter in der Mitte, an deren oberen Sprossen 
zahlreiche Bananen hängen. Nun sperren Sie vier satte Affen in diesen Käfig. Was 
passiert? Einer der Affen klettert nach oben und will nach einer Banane greifen. In 
dem Moment, als er die Banane fast greifen kann, öffnet sich über ihm eine Klap-
pe, aus sich ein Eimer Wasser über die Affen ergießt. Der Affe sieht zu, dass er mit 
der ihm eigenen affenartigen Geschwindigkeit wieder nach unten kommt. Nach 
und nach probieren alle vier Affen diese Leiter und den „dazugehörigen“ Wasser-
eimer aus, bis alle vier nass sind. Danach holen Sie einen nassen Affen aus dem 
Käfig heraus und ersetzen diesen durch einen trockenen Artgenossen.

Was passiert? Sie liegen wahrscheinlich falsch … Affen sind sehr soziale Tiere 
und achten aufeinander. Die drei nassen Affen versuchen mit aller Gewalt, den 
noch trockenen, unerfahrenen Affen festzuhalten, damit er nicht die Leiter hinauf-
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steigt und auch nass wird. Geben Sie den Affen eine kurze Zeit, in der sie sich 
daran gewöhnen, nicht zu den Bananen zu gehen. Als nächsten Versuchsschritt 
holen Sie einen weiteren nassen Affen heraus und ersetzen auch diesen durch einen 
neuen (trockenen), mit dem folgenden Ergebnis: Zwei nasse und ein trockener Affe 
halten den neuen, trockenen Affen fest und hindern ihn daran, dass er nach oben 
klettert. Nun tauschen Sie im weiteren Versuchsverlauf auch den letzten nassen 
Affen aus – mit dem Resultat: Auch vier trockene Affen steigen nun nicht mehr 
auf der Leiter nach oben. Die Affen haben verstanden, dass es besser ist, unten zu 
bleiben.

Wie sieht es in Ihrem Berufsleben aus, wenn Sie an den Affenkäfig denken?

Abb. 1.4  Schmerzhafte Lernerfolge im Affenkäfig
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1.1.4  Schmerzvermeidung

Das zweite Experiment, das ich Ihnen vorstellen möchte, läuft wieder in einem 
Käfig ab – diesmal mit Hunden. In der Mitte des Käfigs befindet sich ein Zaun, 
der so niedrig ist, dass ein Hund mit Leichtigkeit darüberspringen kann. Der Käfig 
hat die Besonderheit, dass man den gesamten Boden wie auch Teile davon unter 
Strom setzen kann. In einer ersten Versuchsanordnung wird ein Hund – wir taufen 
ihn auf den Namen Anton – in den Käfig gesperrt. Seine Bodenhälfte, optisch ab-
getrennt durch den Zaun, wird unter Strom gesetzt, wobei kurz vorher eine Lampe 
im Käfig angeht. Was macht Anton zunächst? Der versucht alles Mögliche, um 
den Stromschlägen zu entgehen: Er rennt und hüpft, probiert alle Ecken aus … und 
irgendwann springt er über den niedrigen Zaun, und der Schmerz ist vorbei. Anton 
lernt – wie alle Hunde – schnell. Er merkt nach ganz wenigen Versuchen, dass es 
am besten ist, schon wenn das Licht angeht, über den Zaun zu hüpfen und somit 
den Schmerz ganz zu vermeiden.

Der Versuch wird nun verändert: Anton und der Zaun werden aus dem Kä-
fig entfernt, dafür ist jetzt ein anderer Hund, Paul, der neue Gast im Käfig. Nach 
dem Einschalten der Lampe wird allerdings nun der vollständige Käfigboden unter 
Strom gesetzt. Was geschieht? Paul springt und hüpft zunächst genauso wie Anton. 
Er ist natürlich genauso schlau wie jener, springt ebenfalls über den Zaun, aber 
lernt dabei: „Egal, was ich mache, ich bekomme ununterbrochen Stromschläge.“ 
Folgerichtig rollt er sich irgendwann im Käfig zusammen und erträgt die Strom-
schläge. Die experimentierenden Psychologen schalten den Strom immer dann ab, 
wenn sie glauben, dass Paul sein Verhalten nicht mehr ändern wird. Nach wenigen 
Versuchswiederholungen ist es so, dass Paul sich hinlegt, sobald die Lampe auf-
leuchtet.

Nun wird der Versuch erneut geändert: Der Käfig sieht nahezu aus wie im ers-
ten Versuchsaufbau, allerdings ist der Zaun in der Mitte noch niedriger. Anton, der 
Hund Nummer 1, wird wieder in den Käfig gelassen, die Lampe geht an, er hüpft 
über den Zaun und bleibt schmerzfrei … Nun Anton raus, Paul rein, Lampe an … 
und danach wird wiederum nur die Hälfte des Bodens unter Strom gesetzt, in der 
(nun) Paul sitzt. Was reagiert wohl Paul, als die Lampe eingeschaltet wird?

• Was haben Sie gelernt? Ich meine nicht in Schulungen oder in der Schule, son-
dern in der „Schule des Lebens“.

• Was haben Sie über Ihren Beruf gelernt? Über Ihre Produkte? Über Ihr Unter-
nehmen? Ich meine dabei nicht die Prospekte. Was ist die wahre Lehre? Was 
sagen Kollegen, Freunde, Bekannte, Kunden, Chefs über Sie, Ihr Unternehmen 
und die Produkte?


