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V

Sehr geehrte Damen, sehr geehrte Herren,
ein Verkaufsalltag ohne unvorhergesehene Momente ist 

so gut wie unmöglich. Schließlich hat dieser Beruf sehr 
viel mit Menschen zu tun, welche ihre Wünsche und Ziele 
höchst unterschiedlich kommunizieren. Nun liegt es ent-
scheidend an uns, den Verkäufern, wie wir darauf reagie-
ren. Aber wir Verkäufer können auch agieren. Denn häufig 
sind gewisse Situationen absehbar, sodass wir uns darauf 
auch vorbereiten können. Und umso mehr wir an uns 
glauben, bzw. die Überzeugung in uns tragen, auch diese 
Situation bewältigen zu können, desto sicherer und sou-
veräner werden wir. Darum sind ganz entscheidende Fak-
toren zur Stressreduzierung die Faktoren Reflexion und 
Vorbereitung: Was lerne ich daraus? Wie gehe ich zukünf-
tig anders vor? Was mache ich jetzt konkret?

Vorwort



VI        Vorwort

Gerade weil Reflexion und Vorbereitung für viele, die im 
Stress sind, mangels Zeit keine Option sind, freue ich mich 
umso mehr, dass Sie dieses Buch jetzt lesen. Denn es zeigt, 
dass Sie Verantwortung übernehmen wollen, sowohl für 
sich, Ihren Gesprächspartner als auch der Gesprächszieler-
reichung. Sie werden viele praxiserprobte Tipps und Impulse 
entdecken, um souveräner und stressfreier zu verkaufen.

Viel Erfolg
wünscht Ihnen

Lingen, Deutschland Oliver Schumacher



VII

Inhaltsverzeichnis

1	 Kleine Stresskunde: Das Adrenalinzeitalter	   1
Peter Buchenau
1.1	 Leben auf der Überholspur	   1
1.2	 Was sind die Ursachen?	   4
1.3	 Überlastet oder gar schon gestresst?	   8
1.4	 Alles Stress oder was?	   10
1.5	 Burn-out – die letzte Stressstufe	   11
Literatur	   14

2	 Nie mehr Stress im Verkauf – geht  
das überhaupt?	   15

3	 Stress im Verkaufsalltag – zwei Beispiele	   19
3.1	 Lutz, Bezirksleiter für die  

Kosmetikindustrie	   19
3.2	 Anita, Verkäuferin bei einem  

Brillen-Discounter	   21



VIII        Inhaltsverzeichnis

4	 Typische Stress-Fallen im Verkauf	   25
4.1	 Die Ich-hab-so-viel-zu-tun-Falle	   25
4.2	 Die Ich-muss-freundlich-sein-Falle	   30
4.3	 Die Nach-mir-die-Sintflut-Falle	   34
4.4	 Die Keine-Ausdauer-Falle	   37
4.5	 Die Das-nehme-ich-jetzt-persönlich-Falle	   42
4.6	 Die Ich-kann-verkaufen-Falle	   46
4.7	 Die Ich-habe-genügend-Umsatz-Falle	   51
4.8	 Die Einwand-Falle	   55
4.9	 Die Feuerwehr-Falle	   60
4.10	 Die Achtsamkeits-Falle	   64

5	 Ein Leben jenseits der Fallen	   69

Weiterführende Literatur	   71


