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Verkauf

PERSONLICHKEIT ALS POTENZIAL

BESSER
VERKAUFEN

MIT MENTALEM PLUS

Die Zeit dréangt, der Kunde hat etliche Forderungen und eigentlich sollten wir schon
langst beim nachsten Termin sein. Die meisten Verkédufer kennen diesen Druck! Und
trotz aller Widrigkeiten wird von Ihnen Bestleistung erwartet. Sie sollen erfolgreich
verkaufen. Mehr noch: Sie sollen besser verkaufen als lhre Mitbewerber. WWoh! dem,
der im Haifischbecken des Verkaufs tiber mentale und emotionale Stérke verfugt.

enn genau diese befahigt zu herausragen-

den beruflichen Leistungen. Um Spitzen-

leistungen zu erreichen, braucht es weit

mehr als bloBen Intellekt, viel Flei3, ver-
niinftige Strategien, zahlreiche Kontakte, das Wissen
um Produktvorteile und -eigenschaften, eine gute
Rhetorik und groBes Fachwissen. Es braucht eine
optimistische Verkauferpersonlichkeit.

BESSER VERKAUFEN _
MIT POSITIVER PERSONLICHKEIT

Das Vertrauen in die eigene Person, der Glauben an
die eigenen Moglichkeiten und der Ausbau der eige-
nen Starken zahlen auf das Persénlichkeitskonto ein.
Aber wissen wir um unsere Gabe, Menschen zu er-
reichen und zu Uberzeugen? Haben wir Kontakt zu
unserer Dynamik und Power, unserer Emotionalitat
und Empathie? Oder machen wir uns oft klein und
werten uns sogar selbst ab? Dabei wirde ein wenig
Optimismus unsere Personlichkeit bereits positiv ver-
andern. Vor allem bei Verk&ufern, wenn sie mit einem
Schuss Dankbarkeit ins Kundengespréch gehen,
dankbar sind fir ihr persénliches Wachstum, stolz
sind auf alles, was sie schon erreicht haben und be-
wusst optimistisch nach vorne schauen. Viele halten
das fUr verzichtbar. Oder fiir Schénmalerei der Posi-
tiven Psychologie. Nun, die Zahlen sprechen fur sich:
Der US-amerikanische Psychologe Martin Seligman
fand in einer Studie heraus, dass optimistische Versi-
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cherungsvertreter im ersten Jahr acht Prozent mehr
Umsatz machten als ihre pessimistischen Kollegen.
Im zweiten Jahr sogar 31 Prozent. Wer es liebt zu
verkaufen, wer stolz ist, auf das, was er tut, wer zu-
frieden mit sich und seinen Aufgaben ist, der macht
seinen Job in aller Regel gut — und definitiv besser
als jene, die nur halbherzig bei der Sache und unzu-
frieden in ihrem Job sind ... dem gelingt es, erfolg-
reich zu verkaufen.

l Deine Realitat ’

/7 R N

Deine Gefiihle Deine Wahrnehmung

[ Dein Verhalten

\ e/

‘ Deine Gedanken beeinflussen ... ’

>
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BESSER VERKAUFEN
MIT BEWUSSTEM
SELBSTMANAGEMENT

Leistungsdruck gehdrt zum Tagesgeschéft:
Kunden, Vorgesetzte und Lieferanten
haben hohe Erwartungen an die Perfor-
mance des Verkdufers. Vom permanenten
Druck der Konkurrenz ganz zu schweigen.
Und der Druck wird nicht weniger, wenn
man bereits erfolgreich ist. Im Gegenteil.
Umso hilfreicher ist es mental und emotional
stark zu sein, um den téglichen Herausfor-
derungen souveran begegnen zu kénnen.
Dabei hilft nicht nur ein gezieltes Training
der mentalen Stérke, sondern auch ein be-
wusstes Selbstmanagement und eine gute
Selbstfiihrung. Denn unsere Gedanken, in-
neren Glaubenssatze und Uberzeugungen
pragen unser Handeln und Verhalten. Sich
dessen bewusst zu sein und darauf gezielt
Einfluss zu nehmen, hat bei regelmaRigem
Mentaltraining einen enormen Effekt auf die
eigene Performance.

PLUSPUNKT FUR
BESSERES VERKAUFEN:
POSITIVE MENTALHYGIENE

Wir pflegen unseren Kérper, putzen unsere
Z&hne, unsere Schuhe und unser Auto, um
beim Kunden einen guten Eindruck zu er-
wecken. Aber achten wir auch auf unsere
Gedankenhygiene? Standig kreisen Ge-
danken in unserem Kopf. Dauernd spre-
chen wir mit unserer inneren Stimme zu uns
selbst. Brian Tracy schreibt in seinem Buch
.Das Gewinnerprinzip”, dass wir am Tag
etwa 60.000 bis 85.000 Gedanken haben
(bewusst und unbewusst). 40 % davon tre-
ten nie ein, 30 % betreffen die nicht zu an-
dernde Vergangenheit, 12 % betreffen un-
nétige Gesundheitssorgen, 10 % betreffen
Nebensachliches oder Unwichtiges. Nur
8% unserer téglichen Gedanken sind be-
rechtigt, davon ist die Halfte besinflussbar.
Der innere Dialog spielt vor allem in heraus-
fordernden Situationen eine entscheidende
Rolle. Negative Gedanken verhageln uns
die Stimmung, machen evtl. Angst und
kosten Kraft. Sich standig wiederholende,
negative Gedanken flhren zu Stress, Angst
oder Verspannung, unangenehmen Ge-
fihlen und Misserfolg. Positive Gedanken
sorgen fur Wohlbefinden, positive Emotio-
nen und erleichtern den Zugang zum vollen
Leistungspotenzial. Es lohnt also, sich be-
wusst mit den eigenen Gedanken ausein-
anderzusetzen. Wir kénnen jeden Tag neu
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und anders denken und so ein gutes positives Lebensgefuhl in uns erzeugen.
Voraussetzung dafur ist, dass wir uns unserer Gedanken und der Wirkung
bewusst werden. Verkaufer sollten sich bewusst machen, wie sie Uber sich,
Uber ihren Beruf, Uber ihr Produkt und ihre Kunden, aber auch Uber ihr bis-
heriges Leben und ihre Talente, Werte und Eigenschaften denken. Besser
verkaufen beginnt mit einem Bewusstsein fur sich selbst und Selbstreflexion.
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Wandeln Sie negative Uberzeugungen in positive
Perspektiven

Beobachten Sie sich selbst dabei, wenn Sie mal wieder
Selbstzweifel packen.Werden Sie sich lhrer Gedanken bewusst,
analysieren Sie lhre Selbstgesprache:

Was haben Sie vor/wihrend/nach einem misslungenen
Kundengesprich zu sich selbst gesagt?

Wie reagieren Sie auf Ereignisse?
Was horen Sie in Stresssituationen in sich?
Welche Verallgemeinerungen verwenden Sie?

Welche von Familie oder Freunden libernommenen Redewendungen
oder Spriiche nutzen Sie?

In welchem Bereich sind Sie unzufrieden?

Wenn ein Abschluss nicht in Sicht ist, reden Sie dann den Kunden ein-
fach weiter zu?

Schreiben Sie lhre nicht forderlichen, den Erfolg verhindernden Glaubens-
sitze, Uberzeugungen undVerallgemeinerungen auf. Uberpriifen und hinter-
fragen Sie diese. Andern Sie den Blickwinkel. Halten Sie bewusst Ausschau
nach Beweisen, die lhre negativen Glaubenssatze widerlegen. Schreiben Sie
die negativen Glaubenssitze um in positive, unterstiitzende, kraftgebende
Gedanken. Machen Sie sich diese Sitze sichtbar: als Bildschirmschoner,
Hintergrundbild auf dem Mobiltelefon, als Post-it am Badezimmerspiegel.
Um im Unterbewusstsein zu wirken, braucht es eine regelmaBige Vahr-
nehmung lhrer neuen Kraftgeber.
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PLUSPUNKT FUR
BESSERES VERKAUFEN:
GUTE VORBEREITUNG IST
DER HALBE ABSCHLUSS

RegelmaBiges Uben von Vorgehens-
weisen und das gedankliche Durch-
spielen  verschiedener  Situationen,
unter Berlcksichtigung relevanter Ein-
flussfaktoren, verleihen Sicherheit und
Souveranitdt. Eine gute Vorbereitung
schenkt uns Selbstvertrauen, insbeson-
dere dann, wenn wir vor schwierigen
Herausforderungen stehen. Wie gut
kennen wir unsere potenziellen Kun-
den? Wann haben wir das letzte Mal
die Behandlung von Einwanden, Rekla-
mationen oder andere herausfordernde
Situationen im Vertrieb getbt? Vermut-
lich ist es lange her. Dabei lieBe sich
das Training solcher Disziplinen recht
einfach in den Arbeitsalltag integrie-
ren, z.B. im Meeting. Jeder Teilnehmer
bringt etwas aus seinem Arbeitsalltag
ein: ein Kundengesprdch, das nicht
so recht lief, eine Produktvorstellung,
die nicht gut riber kam, eine Reklama-
tion, die schwer fiel usw. Gemeinsam
mit Kollegen und/oder Mitarbeitern
l&sst sich auf der Sachebene erdrtern,
wie der Einzelne es hatte anders oder
besser machen kénnen - ohne Schuld-
Zuweisungen, sondern rein analytisch.
Eine reflektierte Mandverkritik ist der
erste Schritt zur Vorbereitung einer ge-
lungeneren Performance. Je intensiver
wir uns mit unserer Zielgruppe, den
Marktbedingungen und unseren eige-
nen Moglichkeiten beschaftigen, desto
sicherer kdnnen wir auftreten und auch
bei schwierigen Verkaufsverhandlungen
gelassen und zuversichtlich bleiben.

PLUSPUNKT FUR

BESSERES VERKAUFEN:

MIT DEM KOPFKINO STRESS
REDUZIEREN

Unsere Arbeitswelt beglinstigt Stress,
u.a. durch die enorme Verdichtung von
Aufgaben und Entgrenzung des Ar-
beitstags. Daran lasst sich nur bedingt
etwas andern. Druck ist ein alltaglicher
Bestandteil der Arbeit im Verkauf. Was
wir jedoch zu unseren Gunsten beein-
flussen kdnnen, ist das Zusammenspiel
relevanter Faktoren. Wie unsere innere
Haltung, auBere Arbeitsbedingungen
und Lebensweise zusammenwirken,
entscheidet darliber, ob wir mit dem
Stress gut zurechtkommen oder unsere
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Gesundheit leidet. Je starker wir mental
sind, desto leichter begegnen wir dem
Alltagsstress. Strategien zur eigenen
Stressbewadltigung bilden deshalb auch
das Fundament auf dem Weg zum be-
ruflichen Erfolg.

An Tagen, die uns keine nennens-
werte Pause und erst recht keinen Gang
vor die Tur erlauben, hilft es schon, sich
gedanklich auf einen Kurztrip zu bege-
ben — zu unserem ganz persénlichen
Ruheort! Gehen wir in unserer Fantasie
an einen Ort, an dem wir uns rundum
wohl fihlen. Das kann der Lieblingsplatz
aus der Kindheit hoch oben im Baum
sein, der Gipfel eines Berges, den man
einmal voller Stolz erklommen hat, eine
Lichtung im Wald, ein Strand, ein scho-
ner Garten, der Steg am See, ein Spa-
ziergang am Strand im Sonnenunter-
gang, eine wunderschéne Landschaft
oder eine erfundene Umgebung. Die
Visualisierung eines schénen Ortes be-
wirkt wohlige Entspannung und beruhigt
die Nerven. Im Idealfall durchstrémt uns
ein Geflhl der Starke und Zuversicht,
das wiederum hilft, Entscheidungen zu
treffen und in eine neue Richtung aktiv
zu werden. Suchen wir einen solchen
Ort geistig in hektischen Situationen auf,
kénnen wir uns schnell auf ein niedrige-
res Erregungsniveau bringen. Wir rufen
unser Ruhebild ab, indem wir z.B. tief
durchatmen, ein Schitisselwort (,Ruhe”
0.4.) sagen und uns mental an unseren
Ort der Ruhe versetzen.

Es sind zahlreiche und ganz individu-
elle Aspekte, die unsere Persdnlichkeit
ausmachen und zu einem guten Selbst-
management beitragen. Fakt ist: Wer
mental und emotional stark ist, kann
aus seiner Personlichkeit schdpfen und
leichter mehr verkaufen.
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