Wie Erfolg schmeckt

> Sie haben nun in sich hineingehorcht, bekommen langsam ein Bild von
lhrem eigenen Selbst. Sie haben erkannt: Wenn Sie Ihren neuen Weg
beschreiten wollen, miissen Sie zunéchst einige Altlasten wegrdumen.
Dieser Prozess erfordert ein bisschen Anstrengung, aber die Ziele sind
umso verheiBBungsvoller. Auf welchen Prinzipien unsere Vorpragung
basiert, wie wir diese Uberwinden und damit unsere volle Handlungs-
und Entscheidungsfahigkeit zurlickerlangen kénnen, lesen Sie im fol-
genden Kapitel.

2.1 lhr neues Selbstbild

Wenn eine innere Stimme dir sagt: ,,Du kannst nicht malen!“, dann, unter allen
Umstianden: Male! Und die Stimme wird verstummen.
[Vincent van Gogh]

Als Sie und ich den Beruf des Verkdufers gewihlt haben, haben wir uns fiir eine
Richtung in unserem Berufsleben entschieden. Es ist sehr schwierig, in diesem Be-
ruf erfolgreich zu sein, wenn wir ihn nicht als wirkliche Berufung verstehen und
nicht wirkliche Berater und Helfer fiir unsere Kunden sein wollen. Der Beruf ,, Ver-
kéufer ist nur ein Spiegelbild der Personlichkeit eines jeden Menschen. Verkaufen
ist ein Wechselspiel zwischen Verkdufer, Kunden und Umwelteinfliissen wie dem
Markt, der Konkurrenzsituation etc. Kontrollieren konnen wir scheinbar nur einen
kleinen Teil dieser Wechselwirkungen: den, der auf unsere Anderungswiinsche und
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-versuche reagiert. Es scheint so, als hitten wir nur geringe Einflussmdglichkeiten,
aber ich zeige Thnen, dass das Gegenteil wahr ist. Und ich weil, dass Verkaufen
eine der schonsten Tatigkeiten ist — wenn man Erfolg hat. Sie und ich haben aber
bereits auch zu spliren bekommen, dass ,,Verkdufer” einer der wiirdelosesten Be-
rufe sein kann, wenn es keinen Erfolg gibt. Ich hatte Gliick, ich habe die wahren
Ursachen des Misserfolgs aufgedeckt. Wenn man die wahren Ursachen erkannt
hat, ist es ziemlich leicht, damit fertig zu werden. Und deshalb gehen Sie jetzt auf
Entdeckungsreise.

Ich gehe auf die Mechanismen, die speziell auf Verkédufer wirken, etwas spater
ein. Zunédchst schauen wir uns einmal weitere allgemeine Beeinflussungen an und
bemiihen dazu ein Beispiel von Vera F. Birkenbihl (2002):

Stellen Sie sich ein Tier vor, das duflerlich keine Hororgane hat, weder Flii-
gel noch Beine besitzt und zwei Augen, eine Mundéffnung und eine Zunge hat.
Diese Informationen erlauben Thnen nur, sich ein Bild zu machen, wenn Sie er-
raten haben, dass es sich bei der Beschreibung um eine Schlange handelt. Sonst
sehen Sie nichts. Ein Bild macht man sich, indem man Reize aus der Umwelt
aufnimmt, diese mit dem Gehirn analysiert, sortiert und speichert. Das bezeichnet
man als ,,Denkprozess®. Dieser Prozess kostet Kraft. Alle lebenden Organismen
sind unerhort sparsam, und wenn sie Energien sparen konnen, tun sie es. Einmal
eingesetzte Energien stellen eine gewisse Investition dar, und — wie jeder Sparer
weil} — eine Investition versucht man immer zu schiitzen, wenn die Gefahr besteht,
dass sie einem Verlust (oder einer Verschwendung) anheimfallen kdnnte. Da jedes
Bild, das wir uns gemacht haben, eine Investition darstellt, wird es der Organismus
verteidigen. Und: An jedem Bild hidngen Emotionen. Diese zu ,,spiiren® ist nur
durch eine Leistung von hochspezialisierten Nervenzellen im Gehirn moglich. Da
wir keine Computer sind, kdnnen wir Reize nicht ,,objektiv wahrnehmen, um
sie zu verarbeiten. Alles, was wir irgendwie wahrnehmen, ,,mutet uns an“. Diese
Anmutung kann positiv oder negativ sein. Deshalb sehen zwei Menschen dasselbe
halb volle Glas einmal noch halb voll und zum anderen schon halb leer. Fest steht,
dass wir alles emotional einfarben. Da aber das ,,Fiihlen* der Emotion an sich ein
Prozess ist, der Energie kostet, bedeutet die Emotion eine weitere Investition in
das Bild. Je intensiver die mit einem Bild verbundenen Gefiihle, desto hoher die
Investition und desto wahrscheinlicher ist es, dass der Organismus gerade dieses
Bild verteidigen wird.

2.1.1 Herausforderung, sich auf Neues einzulassen

Dazu ein Beispiel: Frau Bauer ist der Meinung, Napoleon Bonaparte sei Franzose
gewesen. Sie hat sich ein Bild von Napoleon, dem ,,waschechten Superfranzosen‘
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gemacht. Nun liest sie in einem Artikel, dass Napoleon ja bekanntermaBen Korse
gewesen sei. Was ist durch diese Information geschehen? Ihr Bild von Napoleon
wird angegriffen! Jetzt gibt es zwei Moglichkeiten:

* Sie akzeptiert das neue Bild (die neue Information, die neue Meinung etc.), das
heif3t, sie muss einen Bildaustausch vornehmen.

* Sie beharrt weiter auf dem alten Bild und weigert sich, das neue Bild (die neue
Information, die neue Meinung) zu akzeptieren.

Wie Sie ja sicher aus eigener Erfahrung wissen, scheint es leichter, ein altes Bild
beizubehalten, als es gegen ein neues auszutauschen. Warum ist dies so? Das alte
Bild, das ja mit Energie und Emotionen behaftet ist, bedeutet eine Investition. Also
versucht der Organismus zunédchst, diese Investition zu schiitzen. Frau Bauer, die
sich ,,sicher fuhlt“, dass ihr Bild korrekt ist und sie Recht hat, schreibt nun einen
Leserbrief an die Illustrierte, in dem sie darauf hinweist, dass Napoleon doch Fran-
zose gewesen sei. Einen Monat spéter findet sie ihren Leserbrief abgedruckt und
liest mit Bestiirzung die Antwort der Redaktion: ,,Napoleon war tatsdchlich Korse.
Seine Eltern kamen nach Frankreich, als er noch sehr jung war ...*“. Nun wird der
Bildaustausch zwar fast unumgénglich, ist aber jetzt noch schwerer als zuvor. War-
um? Entscheidungen aufgrund eines Bildes erhdhen das Investment in dieses Bild.
Jede Entscheidung kostet doch wieder Energien, weil erstens ein Gedanke Energie
kostet und zweitens jede Entscheidung doch von gewissen Gefiihlen begleitet war.
Das bedeutet also: Der Organismus versucht zu sparen, wo immer es geht, das
heift, er versucht den Weg des geringsten Widerstands zu gehen. Die Weigerung,
ein neues Bild (Information, Meinung) zu akzeptieren, ist im Grunde genommen
eine Weigerung,

» Energien auszugeben (Verarbeitung des neuen Bildes) bzw.
 die Investition (Energie fiir das alte Bild) zu verlieren.

Jede aufgrund eines Bildes getroffene Entscheidung erhoht die Investition und er-
schwert daher das Aufgeben des Bildes.

Das Aufgeben dieser Investition sowie das Verarbeiten des neuen Bildes kostet
Energien, daher gilt: Je miider man ist, desto weniger ist man bereit, neue Bilder
aufzunehmen (d. h. zu lernen) bzw. einen Bildaustausch (d. h. eine Meinungsén-
derung) vorzunehmen. Wenn man ein Bild austauschen muss, so kostet das Kraft.
Hat man diese Energien iibrig, so kann man den Austausch vornehmen. Wir sagen
dann, die Person ist flexibel. Fehlt diese Kraft, so kann die Person den Austausch
nicht vornehmen, und wir sagen dann gerne von ihr, sie sei stur, dickkdpfig, recht-
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haberisch usw. Je mehr Energien an einem Bild haften, desto schwerer ist es fiir
uns, dieses Bild aufzugeben. Die Meinungsidnderung iiber Napoleons Herkunft
wird Frau Bauer gewiss bewiltigen konnen. Aber wie sieht es mit den Bildern aus,
die eine grofe Investition darstellen?

2.1.2 Neuausrichtung lhrer Kompassnadel

Ich muss hier jetzt schnell eingreifen, sonst glauben Sie womdglich noch, es wire
nicht so leicht, die alten Bilder loszuwerden. Aber das ist es! Die Fragen, die Sie
fiir sich zu beantworten haben, lauten: Was kostet auf lange Sicht mehr Energie?
Wie kann die Verdnderung so stattfinden, dass sie ausschlieBlich Spall macht? Be-
trachten Sie es einmal aus dem entgegengesetzten Blickwinkel: Wie wenig nur
brauchen Sie zu investieren, damit Sie den Bleiklotz drehen? Und wie viel wiirden
Sie dafiir bekommen?

Was mittelmdBige oder nicht so gute Verkdufer in ihrem Trott weitermachen
lasst, ist Angst: die Angst vor der Verdnderung, die Frage, was uns dabei wohl
alles entgegenkommt. Aber ich sage Thnen jetzt, was wirklich passiert: Das Leben
macht in jeder Hinsicht mehr Spaf3! Das liegt daran, dass nach dem ,,Drehen‘ das
bewusste Ziel, die Kompassnadel und der dicke bleierne Klotz in ein und dieselbe
Richtung zeigen und arbeiten! Das Mehr an Geld, Zeit und Spal ist da noch der
geringste Vorzug. Allen Verkdufern kann es leichtfallen, wirklich nachhaltig er-
folgreich zu sein — natiirlich auch Thnen. Sie brauchen nur den Rest dieses Buches
mit der entsprechenden geistigen Offenheit durchzulesen und den Anweisungen zu
folgen. Sie stecken jetzt mitten im Prozess. Je mehr Sie begreifen, desto leichter
wird es Thnen fallen. Selbst wenn Sie kein Wort davon verstehen sollten, was ich
hier schreibe, und nur die Anweisungen durchfiithren, wird es Thnen leichtfallen.
Das Wichtigste aber ist: Sie werden sich nicht mehr durchs Leben schleppen und
immer wieder Thren Willen anstrengen miissen. Schleierhaft wird Ihnen lediglich
vorkommen, warum es so lange gedauert hat. Hier noch schnell eine Warnung:
Es gibt nur zwei Griinde, die die Methode dieses Buches zum Scheitern bringen
konnen:

 Sie entscheiden sich nicht, das heilit, Sie fangen gar nicht erst an, weil Sie Angst
haben, es nicht zu schaffen. Deshalb noch einmal: Sie konnen nicht scheitern!
Das Einzige, was Thnen passieren kann, ist, dass Sie nicht in der vorgesehenen
Zeit da ankommen, wo Sie hinmochten, weil die Umsetzung der Pléne lédngere
Zeit in Anspruch nimmt, als von Thnen vorgesehen. Sie konnten die Zeit viel-
leicht noch nicht gut abschétzen ... aber das ist dann auch schon alles.
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Bevor Sie gar nicht erst nicht anfangen, machen Sie sich bitte noch einmal kurz
klar, was Sie in diesem Leben verpassen, wenn Sie nicht starten! Das heift, alles
bleibt, wie es ist. Wenn Sie sich das jetzt so klarmachen und nichts dndern, diirfen
Sie auch keine Wunder erwarten. Die kommen ndmlich nur dann, wenn Sie etwas
anders machen als gestern.

 Sie halten sich nicht an die Anweisungen. Ich wiederhole mich, aber das ist
hier wichtig. Zum Beispiel werde ich Sie auffordern, zukiinftig keinerlei Ver-
suche mehr zu machen, Thren Willen beim Verkaufen anzustrengen oder sich
sklavisch an bestimmte Willensregeln zu halten. Das wére so, als wiirden Sie
versuchen, immerzu an der diinnen Blechkompassnadel herumzufummeln. Der
bleierne Klotz darunter wurde dadurch aber nicht leichter oder weniger wirk-
sam. Alles, was hier steht, hat nur den einen Sinn: Sie erfolgreich zu machen.

Halten Sie nichts fiir selbstverstidndlich. Hinterfragen Sie nicht nur, was hier steht,
sondern hinterfragen Sie Thre eigenen Gedanken und Ansichten iiber Verkaufen
und Erfolg. Hinterfragen Sie auch, was Ihr Zuhause, Thre Schule, Thr Umfeld oder
wer sonst Thnen iiber Verkaufen und Erfolg beigebracht hat. Denken Sie dariiber
nach, und hinterfragen Sie, bis Sie mit dem Ergebnis zufrieden sind.

2.2 Erfolgserlebnisse

Leute, die erfolgreich sind, sind nicht die, die nie Fehler gemacht haben. Es sind die,
die Fehler machen, hinfallen und so schnell wie irgendwie moglich wieder aufstehen.
[Ted Turner]

Wir reisen jetzt eine groflere Zeitspanne zuriick in die Vergangenheit ... neun Mo-
nate vor unsere tatsdchliche Ankunft auf der Welt. Ungezdhlte Samenzellen ma-
chen sich auf die Reise, um ein Ei zu befruchten. Daraus sind Sie entstanden. Mir
kommen die ganzen ,,Einzelfall-Erzdhler* unter den Verkédufern jedes Mal vor wie
eine der ,,verloren gegangenen Samenzellen.

Es ist wirklich nicht ndtig, dass Sie sich den Kopf wie eine einzelne Samen-
zelle zerbrechen. Genau deshalb brauchen Sie wegen eines einzelnen Kunden, der
nicht so mochte, wie Sie sich das gerade vorstellen, auch nicht todungliicklich zu
sein. Wie Sie sehen, gibt es auch in anderen Lebensbereichen ,,Schwund* — das ist
normal und natiirlich. Das ist nicht gut oder schlecht, das ist einfach so. Fiir Sie ist
sogar ein vermeintlicher Misserfolg ein Gewinn, weil Sie lernen, wie Sie es das
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néchste Mal besser machen kénnen. Allerdings sind todungliickliche Menschen in
den meisten Féllen unfahig zu lernen ...

2.2.1 Garantie auf Erfolg: lhr Geburtsrecht

Jetzt kommt das Beispiel, das fiir mich personlich am allermeisten Sinn macht, und
wir gehen dafiir auf dem Zeitstrahl ein Stiick weiter: Wir werden geboren, haben
dann ein paar Monate lang Zeit herumzuliegen, dann zu sitzen, und irgendwann
wollten wir gerne laufen. Wir erinnern uns an diese Zeit: Wie ging das vor sich?
Wihrend wir auf Bauch oder Riicken lagen, hatten wir die Idee zu laufen. Sind wir
dann aufgestanden, um den 100 m-Lauf in der Altersklasse der 18—20-Jdhrigen zu
gewinnen? (Wieso ich hier eine so komische Frage stelle? Weil die meisten Ver-
kdufer genau das von sich erwarten.)
Wir schauen uns einfach an, wie es aus Babysicht wirklich ablauft:

1. Alles ist wihrend des Liegens gut. Man hat sich daran gewohnt zu schreien,
wenn man umgebettet werden mochte. Miitter, Viter oder irgendwelche Tan-
ten funktionieren unterschiedlich gut, aber im Grofen und Ganzen zufrieden
stellend.

2. Die Unzufriedenheit wichst. Bis man umgebettet wird, ist man stinksauer,
weil es nicht schnell genug geht. Wenn man umgebettet wurde, bleibt man in
diesem Zustand nicht sehr lange gliicklich. Man wird immer schneller noch
ungeduldiger.

3. Man versucht sich in den Disziplinen ,,Umdrehen® oder ,,Antduschen vorwirts/
riickwérts*.

4. Das Umdrehen funktioniert endlich — allerdings nur in eine Richtung ...

Der Motor dazu ist zu einem guten Teil Unzufriedenheit. Manchmal wird diese
durch Jammern unterstiitzt, aber darunter leidet nie (!) die Motivation, es wieder
zu versuchen. Als Aullenstehender hat man nie das Gefiihl, dass der Prozess nicht
absolut stetig laufen wiirde. Die kleinen Geister bleiben ununterbrochen dran, ob-
wohl die Fortschritte manchmal wirklich erschreckend klein sind. Manchmal ist
gar kein Fortschritt zu erkennen. Schlimmer: Gelegentlich hat man es sogar mit
echten Riickschritten zu tun. Aber das macht den Wunsch, Laufen zu lernen, nicht
kleiner — nicht das kleinste Bisschen.
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10.
11.

12.

13.
14.
15.

. Umdrehen funktioniert in beide Richtungen, manche Kinder freuen sich dar-

iiber so sehr, dass sie sich eine Zeit lang in dieser Art weiter fortbewegen und
»rollen® oder ,,kugeln®.

. Irgendwann erfolgen die ersten Stemmversuche in Bauchlage. Bei einigen

scheint das endlos miihselig. Es ist eine Qual — zum Abgewo6hnen, denken wir
als Zuschauer. Denkt das Kind das auch? Nein. (Wahrscheinlich bewertet es
einfach nicht.) Es macht weiter!

. Mit etwas gutem Willem kann man die neue Fahigkeit als ,,Robben*
bezeichnen.

. Man steht nun auf allen Vieren — gestemmt. Keine weitere Bewegung ist mog-
lich, ohne sofort danach zusammenzubrechen ... nach unterschiedlich langen
Aufenthalten in dieser Phase.

. Das Kind krabbelt in eine Richtung (vor- oder riickwirts)!

Es krabbelt in beide Richtungen!

Versuche, sich an Tischen, Winden oder Stiithlen hochzuziehen, beginnen. Es
sind nur Versuche. Aufler unterschiedlich spektakuldren Stiirzen scheint fiir
AuBenstehende lange nichts zu passieren.

Hochziehen und Stehenbleiben funktionieren — schauen Sie sich das bei der
ndchsten Gelegenheit ruhig nochmal an, wenn Sie wieder die Gelegenheit
haben. Die Zwerge brauchen zum Stehen alle Sinne. Wahrscheinlich wird die
gesamte Rechenleistung des Hirns fiir diesen Zustand des Stehens gebraucht.
Wenn Sie das Kind ansprechen wiirden, und es kdnnte IThnen schon antworten,
wiirde es umkippen, weil zum gleichzeitigen Antworten keine Kapazitit zur
Verfligung steht. Nichts ist wahrenddessen gleichzeitig denkbar ...
Stehenbleiben ohne Festhalten ist moglich.

Ein Schritt geht, in der Regel mit anschlieBendem sofortigem Umfallen.
Gutmiitige wiirden sagen, dass das Kind geht — mehrere Schritte weit.

In dieser Phase unseres Lebens erhalten wir iibrigens noch jede Menge Zuspruch.
Wir werden beklatscht und bejubelt, bei jedem einzelnen Versuch. Wire es eine
Option gewesen, liegen zu bleiben? Lacherlich! Hat Sie das eigene Gemecker ab-
gehalten, genauso meckernd den ndchsten Versuch zu unternehmen? Wenn Sie
genau hinschauen, ist der Erfolg von einem Schritt zum anderen manchmal nicht
messbar. Dennoch kommt die Anfeuerung von Oma, Opa, Onkeln und Tanten fiir
jeden einzelnen, lausigen Versuch. Alle freuen sich wie verriickt. Eigentlich ist
das ziemlich unspektakulér. Bei messbaren Fortschritten drehen die Zuschauer fast
schon durch und klatschen und herzen den Hauptdarsteller. Die meisten haben bis-
lang sehr gut laufen gelernt. War das schwer?
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Ist Verkaufen schwer? Es ist, wie es ist. Und fertig. Wissen Sie, wenn Sie er-
folglosen Verkdufern zuhoren, miisste man zu diesen Kindern konsequenterweise
sagen: ,,Liebes Kind! Du hast jetzt 1223 Mal versucht laufen zu lernen. Wie wir
sehen, hat es nicht geklappt. WeiBit du was, Kind? Wir lassen das Projekt jetzt.
Lohnt sich nicht. Du gehdérst nicht zu den Laufern.” Wie viele Verkdufer konnen
mit Leichtigkeit verkaufen? Verglichen mit dem ,,Laufen lernen® ist ,,Verkaufen
lernen® wirklich lappisch einfach! Wenn Thnen das mit dem Laufen nicht eingén-
gig genug ist, legen Sie das Buch zur Seite und denken Sie dariiber nach, wie Sie
schwimmen gelernt haben ... vielleicht ist das fiir Sie einfacher.

Verstehen Sie? Es ist nicht schwer. Wenn Sie den Auftrag bekommen, 10 km
zu laufen, ist das schwer? Schwer ist relativ, und die Relation kommt immer aus
unseren Beurteilungs- oder Bewertungsiiberlegungen. Horen Sie endlich mit der
bloden Bewerterei auf! Machen Sie Ihre Arbeit. Verkaufen Sie!

2.2.2 Die natiirliche Art zu lernen

Hatten wir uns einen Zentimeter weiterbewegt, wenn wir uns nicht vorher unge-
zahlte Male absolut erfolglos gestemmt hatten? Hatten wir nicht. Wir konnten nicht
sehen, wie wihrend diesen scheinbar erfolglosen Versuchen die Muskeln wuchsen,
der Gleichgewichtsinn besser ausgebildet wurde und was in diesem unglaublichen
Korper sonst alles noch passierte. Jeder einzelne Versuch war wichtig. Wir haben
deshalb laufen gelernt, weil wir das nie in Frage gestellt haben. Ein Gliick, dass
der Verstand erst spéter ausgebildet wird. Ich weil3 nicht, wie viele Leute sonst
rumliegen wiirden.

Koénnen wir voraussagen, wann ein bestimmtes Baby laufen kann? Wir kdnnen
Erfahrungswerte vergeben. Ist das wichtig? Spielt es im Leben eine Rolle? Lauft
es fiir den, der fiinf Tage oder fiinf Wochen oder fiinf Monate eher laufen kann, im
Leben besser? Meinen Sie, dass es fiir Sie wirklich einen Unterschied macht, ob
Sie als Verkdufer zwei Monate spéter erfolgreich sind, als Sie sich das wiinschen?

Warum haben wir, als wir laufen gelernt haben, nicht zwischendurch gesagt,
dass der Versuch gestern Nachmittag traurig und entmutigend war, dass es wirklich
keinen Sinn mehr hat, weiterzumachen. Wenn uns jemand zuredet, dann sagen wir
nicht: ,Nein, du héttest dabei sein sollen. Es war wirklich schrecklich, ich werde
es nie wieder versuchen. Es tat sehr weh. Das Stemmen an sich lief schon ganz
gut. Aber hinterher bin ich noch gefallen ...!” War das gut? War das richtig? Es ist
absolut unsinnig, die Frage nach ,,gut oder ,,schlecht* beim Aufstehen zu stellen.
Was soll uns dieses Beispiel also sagen?
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* Jeder Zwischenschritt gehort dazu. Manche brauchen an irgendeiner Stelle
einen Schritt mehr, andere einen weniger. Tut das dem Ergebnis irgendwie
einen Abbruch?

* Nie stellt sich die Frage, aufzugeben. Es wird geflucht und geschrien. Weil es
zwischendurch mal wehtut. Es werden Pausen gemacht. Aber es geht weiter.
Weil man aus irgendeinem Grund weil3, dass man es schafft. Warum man das
weil3? Weil es Vorbilder gibt. Und weil man weil3, dass man das auch konnen
mochte.

* Man konzentriert sich wie verrilickt auf das, was man will. Man braucht Tage
und Wochen, manchmal Monate fiir den ganzen Prozess. Der Drang nimmt
nicht ab.

So, wie Sie es als Baby gemacht haben, ist es richtig. Es ist zielfiihrend und niitz-
lich. Wenn wir auf der Suche nach der unverfilschten Wahrheit sind — also danach,
wie es wirklich richtig ist, wie es sein muss —, dann ist das hier eine wahre Aussage.
Dieses Lernen findet absolut frei von irgendwelchen durch Menschen ausgedach-
ten Beeinflussungen statt. Es ist einfach richtig und gut so, wie es ist. Riickschldge
in Form von umgefallenen Stiihlen, die auf uns kippen, sind nie ein Grund zum
Aufhoren gewesen. Sie waren vielmehr immer ein Ansporn, weiterzumachen.

Dazu ein kleiner statistischer Einwurf: Kinder héren im Laufe Thres Heran-
wachsens fiir ein einziges ,,Ja“ durchschnittlich 18-mal ,,Nein“. Das bedeutet, uns
wird 18-mal gesagt, was wir nicht sollen und nicht diirfen, bevor wir einmal Zu-
spruch erhalten. (Die Quelle dieser Information habe ich leider vergessen; das tut
meiner Botschaft aber keinen Abbruch.) Es hélt kein Kind vom Lernen, Wachsen
und Weitermachen ab. Hoffentlich werden zahlreiche Kinder mit einer besseren
Quote grof3 — weil ich felsenfest davon iiberzeugt bin, dass in dieser Zeit die Keime
fiir die bleiernen Klotze gelegt werden.

2.3 Unbewusst fihig

Du musst nur arbeiten, hinfallen, glauben und wieder aufstehen.
[Art Berg]

Mochten Sie im Nachhinein auf alle diese Erfahrungen verzichten? Der Preis wére,
dass Thre Mutter Sie heute noch durch die Gegend tragt. Hatten Sie auf einem ande-
ren Weg laufen lernen kdnnen? In den letzten Absdtzen wurde der perfekte, wahre,
richtige und gute Weg beschrieben! Wie sieht der perfekte Weg zum Verkaufen
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aus? Ich vergleiche ,,Verkaufen* gern mit ,,Vertrauen gewinnen®. Wenn Sie nicht
das Vertrauen Ihrer Kunden gewinnen, werden Sie nichts verkaufen.

Konnen Sie anders ,,Verkaufen lernen? Genau so geht das, liebe Freunde. Wer
Thnen etwas anderes erzdhlt, ist entweder sehr viel schlauer als ich oder sagt nicht
die Wahrheit. Das ist das Leben. Leben bedeutet nicht, ein bekanntes Drehbuch
immer und immer wieder durchzuspielen — und das Gegeniiber kennt seine Text-
stellen auswendig. Sondern wir lernen und entwickeln uns. Im Grunde ist jetzt
wirklich alles dazu gesagt, wie es geht. Wenn etwas nicht ganz klar ist: Lesen Sie
die letzten Seiten einfach noch einmal.

Der wesentliche Grund, der Motivator fiir das alles ist ein interner. Ich habe
dariiber keine Untersuchungen — wenn Sie so wollen: Ich habe mir das ausgedacht.
Aber ich sage Thnen, warum: Der urspriingliche, urséchliche Grund ist in uns drin.
Weil wir weiterkommen wollen. Weil wir es als Kind leid waren, nur herumzulie-
gen. Tut es weh? Gibt es eine Alternative? Hélt uns das auf? Nein. Ist das Leben
so? Ja! Was wire sonst passiert? Hétten Sie es heute im Nachhinein anders ge-
macht? Wie mochten Sie Thren Beruf betrachten, wenn Sie in einigen Jahren darauf
zuriickblicken?

2.3.1 Derinnere Motivator

Denken Sie sich 10 Jahre nach vorn. Und stellen Sie sich die gleiche Frage noch
einmal: Héatten Sie Ihren Beruf anders gemacht? Ich habe leider meistens das Ge-
fiihl, dass Menschen diese Ubung nicht mit wirklichem SpaB angehen und erst gar
nicht durchfiihren wollen. Ich habe das Buch aber nicht geschrieben, um Thnen
eine lustige Zeit zu bereiten, sondern nur aus einem einzigen Grund: Ich mochte
Thnen helfen, erfolgreich zu sein! Wir sehen jeweils nur einen kleinen Teil des
Lernprozesses. Egal, wie viel wir wirklich sehen. Sie kénnen eine andere zu ler-
nende Tétigkeit als Beispiel nehmen: ein Hobby, eine Sportart, die Sie gut beherr-
schen, ein Kartenspiel, Autofahren, was immer Sie wollen. Was ist daran anders?
Es ist immer das Gleiche. Was ist an Verkaufen anders? Gar nichts. Behalten Sie
das bitte im Kopf. Sie sollen nicht herumsuchen miissen und raten, was richtig und
was falsch ist. Ich mdchte, dass Sie eine Richtlinie an der Hand haben, die Thnen
wie ein Kompass die richtige Richtung zeigt. Ich mochte, dass Sie wissen, was
richtig ist. Ich habe manchmal das Gefiihl, dass Verkdufer jeden nach dem Weg
zum Erfolg fragen, egal ob die Befragten nun selbst am Ziel gewesen sind oder
nicht. Horen Sie auf damit! Fragen Sie die richtigen Leute! Sie wissen, wen Sie
fragen miissten. Horen Sie ihnen zu, und dann tun Sie, was zu tun ist.
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