Vorwort

Was wire unsere Welt, wenn es ab morgen keine Verkaufer mehr gébe? Die besten
Produkte wiirden in den Lagerhallen der Produktionsbetriebe verstauben. Inno-
vative Produkte, die den Menschen das Leben angenehmer machen, wiirden sich
(wenn iiberhaupt) kaum mehr kostendeckend produzieren lassen. Es gébe Massen-
entlassungen und sicherlich die grofite Wirtschaftskrise aller Zeiten.

Verkaufen ist einer der wichtigsten Bestandteile unseres Wirtschaftssystems.
Verkaufer bringen den Umsatz, entwickeln die Kundenbeziehungen, geben Impul-
se fiir neue Produkte und Dienstleistungen. Aber der Beruf des Verkéufers ist nicht
nur wichtig, er ist auch duflerst interessant, ehrlich und lehrreich, macht Spafl und
wird bei entsprechendem Erfolg auch sehr gut bezahlt. Dennoch riimpfen viele
Menschen die Nase, denn {iber diesen Beruf existieren viele Vorurteile und irrige
Meinungen.

Wahrscheinlich sind Thnen in diesem Zusammenhang die folgenden Aussagen
geldufig:

e Zum Verkdufer muss man geboren sein.

» Ich war es sicher nicht, habe diesen Beruf aber wie viele andere auch Schritt
fiir Schritt erlernt, weil ich es wollte. Sicherlich gibt es in jeder Disziplin Na-
turtalente, aber bereits Goethe sagte: ,,Das Genie besteht zu fiinf Prozent aus
Inspiration und zu 95 % aus Transpiration.*

* Als Verkdufer muss man andere iiberreden.

» Die Erfolgreichsten, die ich gecoacht habe, taten dies gerade nicht. Wer andere
nur iiberredet, hat langfristig im Verkauf keine Chancen.

* Als Verkédufer muss man viel reden.

* Das Gegenteil ist der Fall: Die besten Verkdufer sind vor allem gute Zuhorer.
Wer viel redet, redet meist nur am Kunden vorbei.

Vil
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* Als Verkédufer muss man tiber Leichen gehen.

 Ich kenne keinen wirklich erfolgreichen Verkaufer, der dies auch nur im Ansatz
tut. Im Gegenteil, unehrliche und riipelhafte Verkédufer sind heute schneller aus
dem Rennen denn je.

Verkaufen zu kdnnen ist viel mehr als nur eine Berufseigenschaft. Die Fahigkeit,
verkaufen zu konnen, bendtigt im Grunde jeder Mensch, denn wie sonst will er
sich, seine Meinungen und seine Ideen im tdglichen Leben anderen Menschen
erfolgreich vermitteln? Die Geschichte der Menschheit ist voll von leuchtenden
Beispielen, die zeigen, wie wichtig die Fahigkeit ist, sich und seine Ideen, bei-
spielsweise als Erfinder oder auch Kiinstler, verkaufen zu kénnen. So gesehen,
sollten nicht nur Verkaufer in Sachen Verkauf fit gemacht werden. Wirklich guten
Verkéufern stehen iiberall die Tiiren offen, fiir sie werden groBe Anzeigen im Stel-
lenteil der Zeitungen geschaltet. Headhunter rufen sie an, um sie abzuwerben. Es
gibt nur wenige Berufe, in denen es auch ohne besonderes Studium moglich ist,
mit Begeisterung, Flei3, Ausdauer, Ehrlichkeit und der Bereitschaft, an sich zu
arbeiten, so schnell weit mehr als der Durchschnitt zu verdienen.

Unbestritten ist, dass die Aufstiegsmdglichkeiten nirgendwo anders so gut und
aussichtsreich sind. Viele Spitzenmanager der deutschen Wirtschaft haben eine er-
folgreiche Verkéuferkarriere hinter sich und bekennen sich zu diesem anspruchs-
vollen Beruf.

Als Trainer und Coach habe ich in den letzten Jahren Hunderte Verkédufer in der
Praxis begleiten diirfen. Dabei bestand mein groftes Interesse immer darin heraus-
zufinden, was der Unterschied ist, der den Unterschied bei Verkdufern und deren
Erfolgen ausmacht. Ich bin zu der Uberzeugung gelangt, dass die besten Verkiufer
von morgen diejenigen sein werden, die ihren Beruf wirklich professionell betrei-
ben, sich permanent weiterbilden und dhnlich wie Spitzensportler konsequent ihre
Féhigkeiten trainieren. Aber das Wichtigste ist und bleibt die Begeisterung, die ein
Verkaufer fiir sich, seine Dienstleistungen, seine Firma und auch gegeniiber seinen
Kunden entwickelt.

Es spielt keine Rolle, ob Sie erst seit einigen Wochen im Verkauf arbeiten oder
bereits ein erfahrener Vertriebsprofi sind. Fiir den Selbstcoaching-Prozess, der Ih-
nen in diesem Buch vorgestellt wird, ist etwas anderes viel entscheidender: Die
einzige Voraussetzung, die Sie mitbringen sollten, ist das starke Verlangen, Thren
personlichen Erfolg und die Erfiillung in Threm Beruf aus eigenem Antrieb steigern
zu wollen. Nach dem Motto: ,Jetzt helfe ich mir selbst.” Es geht also nicht dar-
um, sich kurzfristig motivieren zu lassen, sondern die wichtigsten Fahigkeiten fiir
iiberdurchschnittlichen Verkaufserfolg gezielt selbst zu trainieren und dauerhaft
zu verinnerlichen. Das ist das Ziel dieses Selbstcoachings. Durch die zahlreichen
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Ubungen, Checklisten und Tipps in diesem Buch konnen Sie IThre inneren Wider-
stinde abbauen und Ihre individuelle Erfolgsfidhigkeit betrachtlich steigern.

Wenn wir alles titen, wozu wir imstande sind, wiirden wir uns wahrlich in Erstaunen
versetzen.
Thomas A. Edison

Ich mdchte mich ganz herzlich bei allen Menschen bedanken, die mir mit ihren
Ideen und Anregungen geholfen haben, dieses Buch fertig zu stellen! Besonders
erwihnen mochte ich meine Frau Gaby, Monika Rudolf, Tom Klein, Heinz-Jiir-
gen Sprungk, Andreas Glemser, Armin Rupp, Roland Miiller, Klaus Meier, Ru-
dolf Mader und Bernhard GraB, alle Teilnehmer meiner Trainings und Coachings
und natiirlich die Lektorinnen des Gabler-Verlags, Manuela Eckstein und Margit
Schlomski.
Thr
Dieter Kiwus
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Jetzt sind schon rund 15 Jahre vergangen, seitdem die erste Auflage dieses Buchs
erschienen ist. In dieser Zeit wurde das Buch mit jeder Auflage aktualisiert und
erweitert. Insofern halten Sie ein sehr ausgereiftes und bewéhrtes Selbsthilfepro-
gramm fiir Verkdufer in den Hénden. Zu jeder Auflage habe ich immer wieder
interessante Feedbacks von Lesern und Leserinnen bekommen, die mir zeigten,
dass Verkédufer, die wirklich an mehr Erfolg und Freude an ihrem Beruf interessiert
sind, durch die Ideen, Ubungen und Checklisten in diesem Werk nicht nur ihren
Verkaufserfolg, sondern auch den Spaf} bei der Arbeit deutlich steigern konnten.
Wenn auch Sie dieses Selbsthilfebuch nicht nur lesen, sondern auch konsequent
durcharbeiten, kann ich Thnen schon jetzt versprechen, dass sich die Zeit und Ener-
gie absolut lohnen wird.

Neu in dieser Auflage ist die Thematik Einwandbehandlung. Auch bei diesem
Punkt im Verkaufsalltag gibt es einige Fallstricke, aber auch Chancen fiir mehr
Absatz.

Ich wiinsche Thnen jedenfalls, dass Sie die moglichen Einwéande Thres ,,Inneren
Schweinehundes® beziiglich dieses 21-Tage-Prozesses 16sungsorientiert beantwor-
ten konnen und auch Sie sich dadurch in Threr personlichen Entwicklung weiter
steigern werden.

Ich freue mich auf Thre Riickmeldungen und Feedbacks!

Herzlich, Ihr
Dieter Kiwus
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