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... Verkaufen ist mehr, als nur Waren absetzen.
Es ist in seiner vollkommenen Form die Kunst,
in Menschen und Dingen das Beste zu sehen

und dies auch in seinem Verhalten zum Ausdruck bringen zu kénnen.

Es ist die Kunst der Versténdigung, der Wertschétzung

und Bezinflussung anderer im gegenseitigen Vorteil ...“

Cassan

,Es ist nicht klug, zu vizl zu bezahlen -
es ist aber auchn cht klug,

Zu wenig zu pbeza*.en:

Wenn Sie zu viel bezahlen,
ist alles, was Sie verlieren kén. en,

ein wenig Geld. Das ist alles!

Wenn Sie zu wenig bezahlen,
verlieren Sie aber vielleicht alles,
weil das Ding,
das Sie kauften, unfdhig war,

das zu tun, wofiir Sie es kauften.

Wenn Sie sich mit dem niedrigsten Anbieter einlassen,
so ist es gut, dem Angebot noch etwas Geld hinzuzufiigen,

fiir das Risiko, das Sie eingehen.

Und wenn Sie das tun,
dann haben Sie auch geniigend Geld,

etwas Besseres zu kaufen.”

John Ruskin (1819 - 1900),

Englischer Kunstschriftsteller und Sozialreformer

Uber einen ginstigen Kauf.
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Bei immer enger werdenden Markten und gleichzeitig erhéhtem Wettbewerb in nahezu e e

allen Branchen ist es unerldsslich, dass sich jeder Mitarbeiter im Unternehmen tber die Verkaufs

besondere Bedeutung des Verkaufs bewusst ist und seine Arbeitsweise entsprechend

ausrichtet.

Denken und Handeln der verschiedenen Abteilungen, aller Mitarbeiter und Flihrungskraf-
te missen daher versta:kt auf die Zielrichtung des Absatzes und des Verkaufs gelenkt
werden. Jedem am U:ternehmensprozess Beteiligten muss klar sein, dass ohne Absatz
alle Bemiihungen ces Betriebes um Erfolg zum Scheitern verurteilt sind. Deshalb kommt
dem Unternehmensbe eick’ Vernauf die Hauptbedeutung im Unternehmen zu, dem sich
alle anderen betrieblichen Funiitionen unterzuordnen haben: Es ist der Markt, der Uber
Erfolg oder Misserfolg eines Unterne/imens entscheidet und dariiber, ob die Produkte des

Unternehmens vom Markt angenommen werden oder nicht.

Die Verkaufsabteilung soll in der Hierarctie des Unternehmens eine lbergeordnete, zu-
mindest jedoch eine Schliisselfunktion einnenmenvie Sensibilisierung aller Abteilungen
und Mitarbeiter fiir die Belange des Verkaufs ist'eil. entscheidender Faktor fiir den gesam-

ten Unternehmenserfolg.

Verkauf ist nicht alles — doch ohne Verkauf ist alles nichts!

In Deutschland herrscht eine zwiespaltige Einstellung zum Thema ,Verka:f“ <was durch
verschiedene Bezeichnungen wie Gebietsleiter, Bezirksberater, Reprasentant kis nin u

Key-Account- oder Area-Sales-Manager anschaulich dokumentiert wird.

Eigentlich méchte niemand zugeben, etwas verkaufen zu wollen: Heute muss sich inzwi-
schen nahezu jede Berufsgruppe, von Freiberuflern bis hin zu Arzten, Rechtsanwiélten und
Steuerberatern selbst oder ihre Leistungen verkaufen. Verkauf ist hierzulande schnell mit
negativen Vorstellungen besetzt, wie , Klinkenputzen” o. &. und wird haufig mit nicht hoch
angesehenen Verkaufstatigkeiten in Verbindung gebracht. Bei Befragungen stehen Ver-

kaufstatigkeiten oft an letzter Stelle auf der Berufswerteskala.
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Entscheiden Sie deshalb selbst, ob Ihnen lhre Verkaufstatigkeit wirklich Freude macht, ob Priifen Sie Ihre

Sie voll hinter lhrem Produkt, hinter Ihrem Unternehmen und Ihrer Tatigkeit stehen. Nur Einstellung!

dann kdénnen Sie in dem MaRe Uberzeugen, in dem Sie selbst Uberzeugt sind. Denken Sie

an den bekannten Satz von Augustinus:

,Du kannst nur das Feuer entziinden, das in Dir selbst brennt!

Neben der Mentalitdtsproblematik kommt noch eine weitere hinzu: Der Verkauf unter- L

liegt einer stdandigen Leistungsmaximierung, denn in unserer Wirtschafts- und Gesell- maximierung

schaftsform bedeutet Stagnation bereits Rickschritt.

Deshalb unterliegen Verkaufsmitarbeiter und alle an diesem Prozess Beteiligten einer
permanenten und standigen Leistungsmaximierung. Dieser Druck im Berufs-, wie auch im
Privatleben wird von vielen Menschen als schwierig empfunden. Im Verlauf dieses Skriptes
werden grundlegende Arbeits- und Erfolgstechniken behandelt, durch die Leistungsmaxi-

mierung in allen Bereichen einfacher, schneller und effektiver durchzufiihren ist.
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Leistungsmaximierung bedeutet nichts anderes, als die Anforderungen an sich selbst stan-
dig hoher zu schrauben. So entsteht ein permanentes Wachstum an Erfahrung und Ge-
schick, so dass Neuanforderungen leichter angegangen werden kénnen. Durch die An-
nahme jeder neuen Herausforderung und deren erfolgreiche Uberwindung wachsen die

personlichen Fahigkeiten und damit der personliche Erfolg.

Fiir das Erreichen dieses Zieles gibt es einfache Maximen:

Erledige alles sofort:

Die sofortige Erledigung anfallend2r rrbeiten ist die Grundlage fiir ein stressfreies Arbei-
ten. Es entfallt das , Nicht-Vergessen-Pdrfen”. die Anhdufung von Arbeit bis zum totalen

Chaos sowie der daraus resultierende psycnische tress.

Name/Bez. Aktivitaten-Planer A B C Aktivitidten- und
— Prioritaten-Planer

Fa. Berger Wegen Bestellung anrufen X

Hr. Maier Wegen Reklamation anrufen X

Fr. RodI Wegen Angebot nachfragen X

Prasentations- Neu zusammenstellen X '

unterlagen

Mitarbeiter Besprechung wegen Kundenansprache X

Fachzeitschriften Sortieren X

Korrespondenz Alte Unterlagen aussondern X
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Warte nicht auf andere!

Ist die personliche Entscheidung (ber die Richtigkeit eines Entschlusses gefallen, soll so- e ) 6 e
fort mit der Durchfiihrung begonnen werden. Zu langes Warten auf die Meinung anderer det')‘ betfaft das
Leben!

verzogert oder verhindert die Durchfiihrung der Arbeiten, die Erflllung der Aufgaben und

die Erreichung des Ziels. In einer Veroffentlichung war zu lesen, dass 60 % aller Manage-
mententscheidungen in Deutschland nicht oder nur unvollstédndig greifen und das aus

einem einzigen Grund — sie kommen zu spéat (!).

Wenn Sie eine Entscheidung, einen Entschluss oder einen Plan gefasst haben, tun Sie
innerhalb von 72 Stundr.: den ersten Schritt — sonst werden Sie diesbeziiglich nie mehr

etwas tun!

Vertraue darauf, dass nich¢s .'nmglich ist!

Haufig wird bei unangenel.men, schwierigen oder unbequemen Dingen gesagt: ,Das ist Alles st mglichl

unmoglich”. In Wirklichkeit ist dies ot eine Ausrede, um manches gar nicht erst angehen

zu mussen. Um angeblich Unmogiiche: moglich zu machen, muss einfach nur der erste
Schritt getan werden. Wie kdnnen Sie Ikre Fah gkeiten erkennen, solange Sie sie nicht
ausprobieren? Woher wollen Sie wissen, ch sie entvricklungsfahig sind, wenn Sie Ihr An-

spruchsniveau nicht stdndig hoher ansetzen? Denk :n Sie daran:

Es sind haufig nicht die verkehrten Ziele, sondern oft nui.verkehr_e Fristen!

Denke und handle positiv!
Positives Denken wird vielfach mit einem verklarten Weltbild verwechselt Zine positive

Eigenprogrammierung kann als knallharte Arbeitstechnik verstanden weicen!

Echte Positivdenker haben sehr wohl ein klares Realitdtsbild von der Welt — <ie unter- Denken Sie realistisch

scheiden sich jedoch in einem wesentlichen Punkt von vielen anderen Menschen: und positiv!

Der Positivdenker sieht die Realitdt mit all ihren unerfreulichen Dingen und entscheidet
zum einen, ob ihn das Gberhaupt betrifft, zum anderen, ob er daran etwas dndern kann
und zum dritten, wenn ja, wie und auf welche Weise. Positiv denkende Menschen sind

haufig sehr erfolgreiche und lebensbejahende Menschen.

Positives Denken lasst sich erlernen und trainieren! Fangen Sie in kleinen Schritten da-

mit an — und bleiben Sie konsequent!
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Der Mensch wird bis zu 80 % durch das Unterbewusstsein gesteuert. Im heutigen Kom-

munikationszeitalter wird er taglich mit einer Flut von Negativinformationen tGberhauft.

Die Eigenprogrammierung des Unterbewusstseins kann hier als wirksame GegenmafR- Unterbewusstsein

nahme eingesetzt werden. Sie dient als Verstarker der eigenen Motivation, Leistungsbe- nutzen

reitschaft und Zielerreichung durch Autosuggestions- und Entspannungstechniken und
tragt zur grundlegenden Verbesserung des psychischen und physischen Wohlbefindens
und der personlichen Leistungsfahigkeit bei - die wichtigste Voraussetzung fiir erfolgrei-

ches Verkaufen!

Drei Positiv-Regelr; die Sie immer im Auge haben sollten:
® Freuu=ersiternund erleben
® Eigenen Ziei=n naher kommen

® Ausgleich zur Arbeit sci affen

Positiv-Regeln

-
FREUDE b 2 ERFOLG - AUSGLEICH

lhr Erfolgsrezept: Positives Denken und Handeln!

o]
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