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Einleitung

Der Verkauferberuf ist ein wunderschoner und anspruchsvoller zu-
gleich. Wunderschon, weil ...

m duanderen hilfst, denn Verkaufen bedeutet Kundenproble-
me zu losen;

m dusofort Feedback bekommst, denn es folgt nur dein Ab-
schluss oder die Schmach, der ,Verkaufsvize” zu sein;

m dudeinen Erfolg selbst in der Hand hast.

Anspruchsvoll, weil ...

m jeden Monat die Verkaufsuhren wieder auf null gestellt
werden;

m dein Verkaufserfolg auch von Rahmenbedingungen abhangt,
die du selbst nicht beeinflussen kannst,

m mit kein Vertrauen, ,kein Interesse”, ,keine Zeit, ,zu teu-
er”usw. zahlreiche Kaufhindernisse auf deinem Weg zum
Abschluss warten.

,Wie du in den Wald hineinrufst, so schallt es heraus”, sagt der
Volksmund. Das bedeutet, dass du, wenn du als Verkaufer wirklich
erfolgreich sein willst, jeden Tag dein Bestes geben solltest. Jeder
Kunde verlangt 100 Prozent Leistung in Bezug auf alles: deine Kon-
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gruenz, deine Prasenz oder die Relevanz deiner Problemldsung ...
Damit du diese Leistung immer wieder abrufen kannst, solltest du
dich immer wieder in einen ,guten’, also in einen verkaufsférdern-
den Zustand versetzen.

Wenn ich gefragt werde, was Top-Verkaufer von Durchschnitts-
verkaufern unterscheidet, dann ist das Erste und Wichtigste, was
mir einfallt, dass Top-Verkaufer anders mit sich reden als der Rest
der Verkaufsmannschaft. Sie sprechen auf eine Art und Weise mit
sich selbst, die ihnen nitzt. Und zwar nicht erst beim Kunden, son-
dernin der Regel schon davor.

Im Gegensatz dazu sabotieren sich viele Durchschnittsverkaufer
in ihren ,Selbstgesprachen”. Jeder mittelmaRige Verkdufer kennt
die vier Feinde im Vertrieb: Frihling, Sommer, Herbst und Winter.
Fir diese Verkaufer ist es immer ,zu frih*, ,zu spat”, ,zu kalt” oder
,zu heifs.” Die Liste der Ausreden ist so lang und kreativ, dass ich,
wenn die Klagegesange angestimmt werden, gerne die ,Jammer-
Charts” des Vertriebs kiire. Heute auf Platz fiinf, letzte Woche noch
auf der Drei: ,Die Kunden kaufen nur den Preis ...!"

Die Intention dieses Buches ist es, dir beim Lesen tiber so man-
chen verkauferischen Gedankengang ein Schmunzeln zu entlocken
und dich dabei bemerken zu lassen, dass du mit groRer Wahrschein-
lichkeit auch ein Stiick ber dich selbst lachst. Dazu habe ich die
100 groBten Denkfehler im Vertrieb aus meiner Praxis als Keynote
Speaker, Trainer und Coach gesammelt. Aullerdem zeige ich dir al-
ternative Gedankengange fiir mehr Umsatz, die einfach in der An-
wendung und dabei sofort wirksam sind. Denn jedes neue Verhalten
beginnt mit einem neuen Denken.

Das Denken und Handeln erfolgreicher Verkaufer ist von Opti-
mismus gepragt. Sie handeln in jeder Situation so optimistisch wie
moglich. Dazu gehort z.B., neue Kunden beherzt anzusprechen oder
nach Misserfolgen unbeirrt weiterzumachen. Sieger denken und
handeln so, weil sie an sich selbst, an ihr Angebot und an ihren Er-
folg glauben. Sie fragen sich bei einem Riickschlag nie ,Warum pas-
siert mir das immer?*, sondern sie iiberlegen stattdessen ,Wie kann
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ich es beim nachsten Mal anders, besser machen?” Der Unterschied
ist gewaltig! Die erste Frage blockiert, die zweite Frage aktiviert!

Die folgenden Ausfiihrungen basieren auf meinem Impulsvor-
trag ,Die 5 Okays der Top-Verkaufer” und lehnen sich an die fiinf
Grundannahmen erfolgreicher Verkaufer an:

m Ichbin okay: Mein Denken iiber mich

m Meine Kommunikation ist okay: Mein Denken iiber meine
Kommunikation

m Verkaufen ist okay: Mein Denken iiber das Verkaufen

m Mein Angebot ist okay: Mein Denken tiber meine Firma und
mein Angebot

m Meine Kunden sind okay: Mein Denken iber meine Kunden

Die eigene Einstellung (die heilt tibrigens so weil man die einstellen
kann!) zu erkennen und bewusst zu wahlen, die Erkenntnis zu pfle-
gen ,Ich bin nicht nur das Produkt meiner Umstande, sondern zu ei-
nem grolen Teil das Ergebnis meiner eigenen Entscheidungen”, ist
elementar wichtig fir den Verkaufserfolg von Top-Verkaufern. In
meinen Veranstaltungen arbeite ich gern mit Glaubenssatzen, weil
sich hiermit schnell positive Veranderungen bewirken lassen. Glau-
benssatze sind die kleinen und groffen Annahmen, die du iber deine
eigene Person, iiber deine Kommunikation, iiber das Verkaufen, dei-
ne Firma und dein Angebot, dein Produkt und deine Kunden triffst.
Glaubenssitze sind die verbalisierte Form deiner inneren Uberzeu-
gungen, die mit der Zeit deinen Charakter pragen.

Jeder Mensch, und damit auch jeder Verkaufer, verwendet be-
wusste und unbewusste Glaubenssatze, die er im Laufe seines Le-
bens von Eltern, GroReltern, Lehrern und der Gesellschaft mitbe-
kommen hat. Grundsatzlich gibt es zwei verschiedene Arten von
Glaubenssatzen: die, die fiir dich niitzlich sind, dein positives Han-
deln unterstiitzen und dich im Leben weiterbringen und die ande-
ren, die dich zuriickhalten und deinen Erfolg sabotieren.
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Beide Arten von Glaubenssadtzen suchen nach Bestatigung und
beeinflussen dein gesamtes Schicksal. Denn sie pragen den Fokus
deiner Wahrnehmung, deine Aufmerksamkeit. Wenn du dich fir
ein neues Auto interessierst, steht dieses Auto auf einmal an jeder
Ecke. Als meine Frau schwanger war, war auf einmal die ganze Stadt
voller schwangerer Frauen. Wer also glaubt, ein Pechvogel zu sein,
wird immer auch Bestdtigung dafiir finden. Wer dagegen glaubt ein
Glickskind zu sein, wird in einer negativen Situation immer auch
ein Fiinkchen Positives finden.

Erfolg - insbesondere im Verkauf - ist meist auch von Riick-
schlagen begleitet. Und gerade in diesen Momenten droht die Ge-
fahr, dass sich negative Glaubenssatze einschleichen wie ein Schat-
ten: ,Du bist nicht gut genug”, ,Woanders verkauft es sich sicher
leichter”, ,Die Kunden werden immer schwieriger” etc.

Dieses Buch soll dir in solchen Momenten einen Perspektiven-
wechsel ermdglichen. Es soll dir helfen, zum Zeugen deiner Gedan-
ken zu werden und sie zu iberpriifen: Sind sie Erfolgsmacher oder
Erfolgsverhinderer? Ist wirklich alles wahr, und musst du alles
glauben, was du denkst? Und wenn du bei dir negative Glaubenssat-
ze erkennst, dann soll dir dieses Buch alternative Denkmuster an-
bieten, denn das ist viel wirksamer, als die alten Glaubenssatze zu
bekampfen.

Jens Loser
derLOSER

Gerade keine Lust zu lesen? Impulse fiir bes-
seres Verkaufen gibt's auch auf meinem YouTu-
be Kanal. Einfach hier QR-Code scannen und
ein kurzes Video zum Buch ansehen!




Uber den Autor
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Mein Denken tiber mich

Was andere tiber dich denken, ist nicht so wichtig. Viel entschei-
dender ist, was du selbst iiber dich denkst. Allerdings sind wir
Menschen Herdentiere, wir sehnen uns nach Sicherheit und nach
Anerkennung von anderen, und so begeben wir uns in eine oft ge-
fahrliche Abhangigkeit. Denn Anerkennung gibt es leider im Ver-
kauf oft erst sehr spat. Es kommt zum Beispiel selten vor, dass sich
der Angerufene sofort wahrend der Telefonakquise bedankt.

Deshalbist essoimmenswichtig, mit welchem Gedanken du iber
dich selbst und deine Rolle als Verkaufer in ein Gesprach gehst. An-
statt zu warten und zu beten, dass andere doch bitte etwas Aufmun-
terndes zu dir sagen, sag es einfach selbst! I am the greatest!” hat
Muhammad Ali iiber sich selbst gesagt. Mit solch einem Glaubens-
satz machst du dich fiir die ,Neins” im Verkauf kugelsicher®.

Und das ist im Verkauf entscheidend. Jedes Akquisetelefonat ist
ein kommunikativer Uberfall und provoziert im ersten Schritt oft
Ablehnung. Die hat erst einmal nichts mit dir oder deinem Angebot
zu tun, sondern damit, dass die meisten Menschen sich nun einmal
nicht gern tiberfallen lassen. An deinem Mindset und deiner damit
verbundenen Attraktivitat entscheidet sich, ob du es schaffst, die-
se Ablehnung auszuhalten, zu iberwinden und das Gesprach mit dir
am Telefon zu ,verkaufen”.

© Der/die Autor(en), exklusiv lizenziert an

Springer Fachmedien Wiesbaden GmbH, ein Teil von Springer Nature 2023
J. Loser, Nie mehr Pech beim Denken — Das neue Mindset im Vertrieb,
https://doi.org/10.1007/978-3-658-40995-1_1

®

Check for
updates
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Menschen kaufen bei Menschen, und besonders gern tun sie das
bei attraktiven Menschen. Was fiir deine verkauferische Attrakti-
vitat maRgeblich entscheidend ist, ist nicht dein Aussehen (allein),
es ist vor allem deine Ausstrahlung. Und die kannst du positiv ver-
andern, indem du dein Denken tiber dich selbst in eine positive Rich-
tung lenkst. Du kannst dich morgens im Bad ,fertigmachen” oder
Lfertigmachen” - dich alsoin einen férderlichen oder einen erfolgs-
verhindernden Zustand bringen. Du hast jeden Morgen die Wahl!

Gerade, wenn der Riickenwind der Konjunktur nicht blédst, heiftt
es rudern. Nur, oft erzeugt eine Krise drauflen, also im Markt, auch
eine Krise drinnen, im Verkauf. Dabei wird die Krise draufien von
vielen mittelmaRigen Verkaufern oder auch von Fiihrungskraften
im Vertrieb sogar als bequem empfunden, weil sie dank ihr nicht
verantwortlich fir ihren Misserfolg sind. Um im wirtschaftlichen
Abschwung einen vertrieblichen Aufschwung schaffen zu konnen,
braucht es als erstes ein ,Raus aus dieser Opferhaltung!”. Dein Den-
ken tiber dich selbst ist der erste Schritt dazu.

Gerade keine Lust zu lesen? Impulse fiir besseres Verkaufen
gibt's auch auf meinem YouTube Kanal. Einfach hier QR-Code scan-
nen und ein kurzes Video zum Kapitel ,Mein Denken {iber mich” an-
sehen!
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,Das ist nicht meine Schuld!
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Frage: ,Woran scheitern die meisten Verkaufe?” Antwort: ,Na, an
denanderen! - also an den Kunden, den Kollegen, dem Service, dem
Marketing. Diese Klagegesdange bringen dich nie weiter. Es geht im
Leben genau wie im Verkauf doch nicht um Schuld, sondern um Ver-
antwortung. Dass du erfolgreich und gliicklich bist, liegt nun ein-
mal zuallererst in deinem eigenen Interesse und zu einem grolen
Teil in deiner eigenen Verantwortung.

Die Qualitat deines Lebens hangt davon ab, wie du deine Umstan-
de bewertest. Jemandem die Schuld zu geben, bedeutet, jemand an-
derem Macht iiber dich zu geben und selbst chnmachtig zu sein:
JAch kann nichts dafiir und ich kann nichts tun. Es ist ja nicht mei-
ne Schuld!” Du bist aber nicht nur das Produkt deiner Umstande,
sondern du bist auch das Produkt deiner Entscheidungen. Und dei-
ne Selbstgesprache sind das Spiegelbild deiner Sichtweise auf das
Thema Selbstverantwortung. Wenn du Entscheidungen triffst und
beginnst, deinen Weg zu gehen, werden andere Menschen ihrer mo-
ralischen Entriistung a la ,Wenn das alle machen wiirden!” Luft ma-
chen. Dann denke daran: Das ist nur der Heiligenschein der Schein-
heiligen. Es geht um dich, nicht um die anderen. Und tbrigens: Es
machen nicht alle, das machen nur ganz wenige.

Die Stralle zum Erfolg ist eine Dauerbaustelle. Also fang an zu
bauen und ibernimm Verantwortung fiir dich und deine Ergebnisse
- im Verkauf und im Leben!

Alternativer Glaubenssatz:

,Das ist meine Verantwortung!”



2.

,Das mache ich morgen.’



