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EINLEITUNG

Einleitung

Nichts kann so wichtig in Threm Leben sein wie die Fahigkeit, verkau-
fen zu kénnen. Dieser Satz mag Sie jetzt ein wenig verwundern, aber
denken Sie einmal dartiber nach. Denn Leben heil3t verkaufen. Gut
kommuniziert nur, wer bereit ist, sein Vorhaben zu verkaufen! Egal, ob
es um eine Idee, ein Produkt oder — noch wichtiger — das Knuipfen
und Pflegen von menschlichen Beziechungen geht: Wenn Sie Thr Ziel
erreichen wollen, kommen Sie nicht darum herum, sich diese Fahigkeit
anzueignen. Auch wenn dies nur tber das Telefon, eine E-Mail oder
Website geschieht. Es ist die Beziehung zwischen Thnen und dem an-
deren, die trigt. In der Endkonsequenz verkaufen Sie sich als Person,
um Thre Ziele zu erreichen. Ein Produkt oder eine Dienstleistung
fremden Menschen anzubieten, hat viel damit zu tun, sich selbst anzu-
bieten, weil man sich in der Regel mit seinem Produkt innerlich identi-
fiziett.

Wir denken, dass die Welt gerecht ist. Verwurzelt ist unser Glaube
an eine gerechte Welt. Unsere Chefs, unsere Mitarbeiter oder unsere
Kunden wissen, was sie an uns haben. Manchmal zweifeln wit daran,
aber irgendwie glauben wir, dass jeder bekommt, was er verdient oder
was er wert ist. Tief im Innern wissen wir, dass es nicht stimmt, aber
mit dieser Lektiire will ich Thnen verdeutlichen: Sie bekommen nicht
das, was Sie verdienen, oder das, was Sie wert sind. Sie bekommen
auch nicht was Thnen zusteht, auch wenn Sie es sich verdient haben.
Sie bekommen das, was Sie verkaufen und verhandeln. Diese Fahigkeit
zu beherrschen, entscheidet dariiber, ob Sie Durchschnittsverdiener
bleiben oder ein hohes Einkommen haben.

Fur mich ist der Beruf des Verkiufers der beste Beruf der Welt.
Kaum ein anderer Job bietet so viel Abenteuer und Lernméglichkeiten
an. In kaum einem anderen Beruf hat man die Moglichkeit, so aufzu-
steigen wie es nur im Verkauf moglich ist. Die Menschheitsgeschichte
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hat oftmals gezeigt, dass Personen mit niederer Herkunft es immer
wieder nach ganz oben geschafft haben. Aus bescheidenen Verhiltnis-
sen stiegen diese Personen zur Macht auf.

Als Entdecker war Christoph Kolumbus bestenfalls Mittelmal.
Uber die Seefahrt wusste er weniger als jeder durchschnittliche Matro-
se auf seinen Schiffen. Er konnte nie die Lingen- und Breitengrade
seiner Entdeckungen bestimmen, hielt Inseln fiir Kontinente. Er hatte
kaum Ahnung von Navigation und konnte nicht mit einem Quadran-
ten umgehen. Zudem hatte er noch nie eine Gruppe von Minnern
gefihrt und behandelte seine Mannschaft schlecht. Doch auf einem
Gebiet war er ein Genie: Er wusste sich zu verkaufen. Anders lisst sich
nicht erkliren, warum der Sohn eines Kaseverkiufers, der kleine Kauf-
fahrer, es schaffte, sich in den hochsten Adels- und Herrschaftskreisen
einzuschmeicheln.

Verkaufen in all seinen Formen hat unsere Entwicklung bedeutsam
gepragt. Was haben Napoleon Bonaparte, Graham Bell, Charlie Chap-
lin, Mahatma Gandhi, John F. Kennedy und Steve Jobs gemeinsam?
Sie waren in erster Linie alle Verkdufer, und zwar erfolgreiche Verkau-
fer.

Bill Gates hat ein einziges Verkaufsgesprich gereicht, um das gré3te
Vermdégen anzuhidufen, dass je in der Geschichte — zur damaligen Zeit
— erreicht wurde. Wire er kein Verkdufer gewesen, wire Bill Gates mit
Microsoft nie so aufgestiegen, um seine Ideen auszubreiten, zu ver-
witklichen und um dann der reichste Mann detr Welt zu werden. Oder
mein Aha-Ertlebnis, das ich von Reinhold Wurth bekommen habe. Sie
kennen vielleicht Schrauben-Wirth. Der Mann ist mit Weltmarkfi-
hungsfaktor zehn der Leader in seiner Branche. Das heil3t, er verkauft
zehnmal mehr Schrauben als die Nummer zwei. Die Nummer zwel ist
sein ehemaliger Assistent, der es mal bei ihm gelernt hat und hinter
den beiden kommt ganz lange wieder nichts. Wiirth hat 250 Ingenieu-
re, die jedes Jahr neue Patente fiir Befestigungssysteme entwickeln.
Darauf wurde Herr Wirth einmal im Einzelinterview angesprochen

und gefragt, worauf er am meisten stolz sei. Er hat richtig gestrahlt und
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antwortete: ,, [ ergessen Sie unsere iiber 300 Patente. 1 ergessen Sie unser ganzes
Ingenienr-Team. Es gibt eine Sache, die wir besser kinnen als alle anderen anf der
Welt, und das ist Schrauben verkanfen.

Natttlich brauchen Sie eine Vision, die damit verbundene Ent-
schlossenheit und die praktischen Fihigkeiten, aber die Fihigkeit, ver-
kaufen zu kénnen, entscheidet tber Mittelmal3 oder Spitzenleistung.

Wenige Menschen werden als Verkiufer geboren. Frei nach Abra-
ham Lincoln: ,,Wenn einige verkanfen kinnen, zeigt das, dass andere verkanfen
kdnnen.“Das ist nicht mehr als das Gesetz von Ursache und Wirkung.

Wir wissen, dass alles trainierbar ist, wenn die Strategien und Syste-
me zur Verfigung stehen. Gerade in Zeiten der Globalisierung und
des Informationszeitalters haben sich der Markt (und damit auch die
Herausforderungen von Angebot und Nachfrage) weiterentwickelt und
verkompliziert. Der Kunde und seine Probleme haben sich ebenfalls
verindert und damit auch die Verfahren, um diesen zu begegnen, aber
die Grundbedirfnisse bleiben immer dieselben. Verfahren veralten
und sind heute gut, aber morgen schon wieder obsolet. Wenn man sich
ausschlieBlich auf die Verfahren konzentriert und die Grundbedurfnis-
se auflen vorldsst, dann spielt man mit dem Feuer. Nicht nur Verfahren
wie Diafilme, Verbrennungsmotoren und Platten, Kassetten, Disketten
und CDs stetben aus, sondern auch die Unternehmen, die ausschlief3-
lich an dieser Vorgehensweise festgehalten haben und gescheitert sind
wie Nokia, Kodak, die Commerzbank und die HUK-Coburg. Und
deswegen gilt fir jedes Verkaufsgesprich der gleiche Grundsatz:
Grundbedirfnis vor Verfahren.

In diesem Buch wollen wir zwei Themen besprechen: Wie Sie zum
Verkiufer werden und wie Sie Thr Einkommen steigern. Wussten Sie,
dass Menschen, die in ithrem Beruf besser verkaufen kénnen, zehnmal
so viel verdienen wie der Durchschnitt im selben Beruf? Nichts hat
mehr intelligente und fleifige Menschen weit unter ihren Mdglichkei-
ten gehalten wie die Unfidhigkeit zu verkaufen. Dieses Buch méchte
Menschen helfen, ihre Ziele zu verwirklichen, und ich mdéchte Men-

schen dabei unterstitzen, nicht unter ihren Moglichkeiten zu bleiben.
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Der Titel ,,Verkdufer hat nicht unbedingt ein gewisses Prestige.
Vielleicht kénnen deswegen nur sehr wenige Menschen wirklich gut
verkaufen. Das konnen Sie nicht an der Uni lernen. Erfolgreich als
Verkiufer zu sein heillt eine ganz besondere Personlichkeit vorzuwei-
sen, die mehr beinhalten sollte, als nur kommunikativ zu sein oder
fachliche Kompetenz zu besitzen. Verkidufer sollten grundsitzlich
Menschen mégen und an Menschen interessiert sein im Sinne einer
gesunden Neugierde.

Unser Leben unterliegt duleren Faktoren, die wir nicht beeinflussen
konnen. Versprechen werden gebrochen. Nicht alles lduft so sauber
und glatt wie die Planspiele an den Wirtschaftsuniversititen. Apropos,
tatsdchlich haben einige der besten Verkiufer, die mir begegnet sind,
nicht einmal Abitur. Ich stelle fest, dass viele Hochschulabginger sich
vom Verkauf fernhalten. Ein Abschluss bestimmt nicht, wie viel Geld
Sie verdienen werden, weil alle Spieler mit Abschluss auf dem Spielfeld
die gleichen Chancen haben.

Bei den meisten Menschen ist Verkauf nicht seriés oder wertig be-
setzt und hat deswegen negative Auswirkungen auf das Erlernen dieser
Fahigkeit.

Ich kann Thnen ehrlich sagen, dass es keinen besseren Beruf gibt als
der des Verkiufers. Sie kénnen durch ein groBles Geschift so viel ver-
dienen, dass Sie die nichsten Wochen nicht mehr arbeiten brauchen.
Haben Sie jemals in einem Nine-to-five-Job gearbeitet, in dem Sie sich
unterbezahlt gefithlt haben? Ich kann mich an Zeiten erinnern, als ich
mir den ganzen Monat lang den Hintern abgeschuftet habe, um am
Ende des Monats lumpige 2.000 € ausgezahlt zu bekommen. Die Ar-
beit hat nicht viel abgeworfen. Wenn ich zum Chef gehen und um eine
besser bezahlte Stellung bitten wollte, war da immer diese Hochschul-
abschluss-Barriere.

Im Jahr 2012 hatte ein achtundzwanzigjihriger Klient von mir, der
durch diesen Kurs ein sehr erfolgreicher Vertriebler geworden ist, in
seinem Konzern mehr verdient als sein Votstand. Beim Verkaufen

kann Thnen niemand sagen, wie viel Geld Sie verdienen. Bei einigen
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Verkaufsjobs bestimmen Sie Thre Arbeitsstunden selbst. Das ist toll.
Aber ich hatte die schlechte Angewohnheit, an einem Tag etwa acht
Stunden zu atbeiten und etwas Uber tausend Euro zu verdienen und
dann bis zur nichsten Woche zu verschwinden. Diese Ein-Tages-
Arbeitswochen sind die besten. Ich empfehle Thnen nicht, es so zu
machen, weil man erst richtig verkaufen lernen muss. Die meisten
kénnen nidmlich nicht verkaufen und schlechte Verkdufer werden in
Zukunft nicht gebraucht; nur die guten werden umso mehr eine Rolle
spielen. Arbeiten Sie jeden Tag hart mit diesem Kurs, denn es zahlt
sich am Ende fur Sie aus.

Warum konnen die meisten nicht verkaufen?

Ich personlich vertrete den darwinistischen Ansatz: Im Verkauf fressen
nicht die GroBen die Kleinen, sondern die Schlauen fressen die Dum-
men. Und nicht so schlau sind jene, die an die folgenden drei Mythen
glauben.

Die Menschen mégen es im Allgemeinen nicht, wenn ihnen etwas
verkauft wird. Ich weil3 nicht, ob das die menschliche Natur oder blof3
reine menschliche Dummbheit ist. Ich kdonnte einem Asthmatiker in
verzweifelter Not ein Heilmittel gegen Asthma anbieten, doch wenn er
das Gefthl hat, ich fithre ein Verkaufsgesprich, so kauft er es nicht.
Niemand méchte schlieBlich gerne etwas ,,verkauft® bekommen. So ist
es nicht verwunderlich, dass die meisten Stellenausschreibungen mitt-
lerweile auf die Bezeichnung ,,Verkaufer” verzichten. Ganz tolle Be-
griffe werden stattdessen benutzt wie: Berater, Sales Manager oder
sogar Sales Agent. Der Begriff ,,Verkdufer” ist negativ konnotiert und
ist nicht gerade edel oder wertig besetzt. Er suggeriert, dass da jemand
ist, der mir etwas ,,verkaufen* will, das ich gar nicht haben mdchte.
Wir denken an einen Menschen, der sich verkaufspsychologischer Me-
thoden bedient, der uns manipuliert und schlussendlich tiber den Tisch
zieht.
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Es gibt drei Mythen, die diesem Image einen riesen Schaden zugefiigt
haben:

1. Mythos: Ich mag verkanfen nicht!

Dieser Mythos beinhaltet ein falsches Bild von Verkdufern. Wir den-
ken Verkiufer sind aalglatte Typen, eine widerliche Form von Bettlern.
Die Wahrheit ist, dass die meisten nicht verkaufen kénnen. Weil sie
nicht kénnen, wollen sie es nicht. Und weil man es nicht will, werden
Verkidufern mit falschen Bildern besetzt. In Wahrheit mogen wir nur
das Bild nicht, das wir von Vetrkdufern haben. Sie missen dieses Bild
unbedingt verindern. Denken Sie an Thre Vorbilder! Egal wer, in erster
Linie ist diese Person, die Sie bewundern, ein Verkdufer. Nehmen wir
mal Mahatma Gandhi. Er hat den Briten die Idee verkauft, Indien auf-
zugeben, und das sogar gewaltfrei. Oder denken Sie an Mutter Theresa;
eine fantastische Verkduferin! Sie hatte hinterher iiber 4000 Helferin-
nen, die freiwillig und unentgeltlich Sterbehilfe mit ihr leisteten.

2. Mythos: Ich kann nicht verkaufen!
Das ist falsch. Die Wahrheit ist, wenn einige verkaufen kénnen, kon-

nen auch anderen verkaufen. Das ist das Gesetz von Utsache und
Wirkung. Wenn Sie einfach nur tun, was die erfolgreichsten, charisma-
tischsten Verkidufer dieser Welt alle tun, dann kann Sie am Ende nichts
davon abhalten, die gleichen Ergebnisse zu erzielen. Und was tun diese
Topseller? Ich habe Sie alle studiert. Alle haben den Weg gefunden,
den wichtigsten Fehler zu vermeiden, den 99% aller Verkaufer ma-
chen. Deswegen verdienen sie auch sehr viel mehr als der Durch-
schnitt.

3. Mythos: Ich muss nicht verkanfen!
Das ist der gefihrlichste Mythos von allen. Viele Unternehmer be-

schiftigen sich vor lauter betrieblicher Blindheit nur noch mit internen
Prozessen anstatt mit dem Verkaufen. Nur die, die das erkennen und
sich auf das Verkaufen fokussieren, gewinnen aktuell.

Auch die Arroganz zu haben, nicht verkaufen zu mussen, ist der
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Untergang eines jeden Verkaufers, die Annahme, nicht verkaufen zu
missen, wenn man im Job richtig gut ist. Es spricht sich ja schon rum,
die Leistung und die Kunden werden automatisch kommen. Viele
glauben, wenn sie es weit genug bringen wiirden, wiirden sie nie etwas
mit Verkauf zu tun haben. Unsere Mythen iber den Verkauf zeigen
letztendlich nur unsere Denkfehler tiber das Verkaufen. Dann gibt es
tatsdchlich Menschen, die meinen Verkaufen wire unter ihrer Wurde,
weil sie in Wirklichkeit gemocht werden wollen. Das impliziert, wenn
ich verkaufe, werde ich nicht mehr gemocht. Uberlegen Sie mal wie
wahr das moglicherweise auch fur Sie ist.

Die Columbia University hat etwas ganz Spannendes herausgefun-
den. Sie hat nimlich gesagt, dass verkaufen fiir die meisten Menschen
starke emotionale Schmerzen bedeutet. Sie wollen einfach nicht ver-
kaufen, weil es ihnen buchstiblich wehtut. Also fliichten sie sich in
Ersatzaktivititen. Ubrigens tun das auch Verkiufer. Jedoch geschieht
nichts, bevor nicht jemand etwas verkauft. Wenn sie in der nachsten
Zeit einen Lastwagen auf der Autobahn sehen, an einer Baustelle vor-
beifahren oder in ein Flugzeug steigen, kénnen Sie sich lichelnd sagen:
s Alles, was um mich herum vor sich gebt, geschieht aufgrund meiner Arbeit. 1 er-
kanfen.

Im Umkehrschluss: jeder muss verkaufen. Wer nicht verkauft, lebt
nicht. Sie sind jeden Tag in zahlreiche Verkaufssituationen verwickelt.
Vielleicht bezeichnen Sie sie anders oder erkennen sie nicht einmal als
Verkaufssituationen, aber das dndert nichts daran, dass es um Verkiufe
geht. Hier ist nur eine kurze Liste der Leute, die etwas verkaufen und
deren Produkte Sie kaufen:

e Schauspieler

e Dolitiker
e Kellner
o Arzte

e Rechtsanwalte

e Eltern
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e Kinder
e Potenzielle Partner

e Freunde

Jede dieser aufgezihlten Gruppen versucht Ihnen Tag ein Tag aus et-

was zu verkaufen.

Schluss mit dem Unsinn! Effektivitit — die richtigen Dinge
tun

Sie bekommen nur das bezahlt, was Sie verkauft haben. Sie brauchen diese
Ergebnisse, denn Ihre Fixkosten laufen und lhre Zeit ist kostbar. Effektivitit
in lhren Gesprichen ist unabdingbar. Hier hat die ,,Schluss-mit-dem-Unsinn-
Technik“ thren Ursprung, der Sie im Laufe dieses Buches gelegentlich begeg-
nen werden. Sie ist mehr ein Konzept als eine tatsichliche Technik. Ubersetzt
heil3t sie auch ,,Bring es anf dem Punkt!” Jede Minute, die Sie dariiber hinaus
von lhrem Kunden beanspruchen, schmilert Ihre Abschlusschance. Denn
auf eine gefithlte Zeitverschwendung reagieren Kunden heute allergischer
denn je. Dieses Motto sollte wihrend eines jeden Schrittes im Verkaufspro-
zess beherzigt werden und ist absolut auf konsequente Abschlussorientierung
ausgerichtet. Ich werde erkliren, wie Sie das Schluss-mit-dem-Unsinn-
Konzept wihrend Thres Verkaufsprozesses anwenden kénnen.

Das Konzept selbst ist eigentlich ziemlich einfach, aber sehr mach-
tig. Einfach ausgedriickt, geht es dabei darum, direkt zum Punkt zu
kommen und so wenige Worte wie moglich zu gebrauchen. Viele Ver-
kaufer haben diese Vorstellung, dass sie Smalltalk betreiben miissen,
wenn sie in ein Verkaufsgesprich einsteigen. Ich hatte diesen Glauben
auch, als ich anfing zu verkaufen. Nach der Hilfte des Verkaufsge-
sprichs kannte ich von den Kunden die ganze Familie beim Namen,
ithre Beschiftigungen und wann sie das letzte Mal einen Familienaus-
flug gemacht hatten. Ich war praktisch Teil der Familie geworden. Das
Problem war, dass ich, wenn es an der Zeit war, zu kaufen, den Ver-
kauf trotzdem nicht schaffte. Sich mit dem Kunden anzuftreunden,
schadet dem Verkauf nicht; es hilft jedoch auch nicht so sehr, wie viele
glauben; es sei denn Sie haben vorher so gut iber die Zielperson re-
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cherchiert, dass Sie sich perfekt darauf vorbereitet haben. Googeln Sie
die Person und schauen Sie was sie beispielsweise auch privat iiber sie
in Erfahrung bringen kénnen. Wenn Sie im Internet herausgefunden
haben, dass Thr Kunde ehrenamtlich in einem Verein titig ist, konnten
Sie dies bei seiner Vorstellung ansprechen. Das macht Eindruck und
stellt eine Beziehung her. Allerdings hat das nichts mit Smalltalk zu
tun. Smalltalk sollten Sie nur halten, wenn der Kunde damit beginnt,
weil darin auch Gefahren liegen. Sie kénnten beispielsweise tiber The-
men sprechen, von denen Sie nichts verstehen, oder in ein Fettnipf-
chen treten und das Gesprich ist schon zu Ende, bevor es tiberhaupt
angefangen hat. Vermeiden Sie generell Themen wie Politik, Religion
und Sexualitit.

Lernen Sie verkaufen

Wenn Sie verkaufen lernen, ist so viel moglich. Mit dieser Fihigkeit
fokussieren Sie Thre Arbeit und letztlich Thr Leben auf die Dinge, die
Sie wirklich erreichen wollen. Verfiigen Sie tiber Verkaufsfihigkeiten,
werden Sie in allen Bereichen Ihres Lebens davon profitieren und
glucklicher und zufriedener sein. Viele meiner Teilnehmer berichten
mir, dass sie mit dem Verkaufen wichtige Entscheidung in der Familie
durchsetzen konnten oder bessere Jobs bekommen haben. Das durch
die Schulung zum Verkdufer automatisch gestiegene Selbstbewusstsein
fihrte bei einigen auch dazu, dass sie besser behandelt oder bedient
wurden, einfach weil sie nun anders auftraten und alles selbstverstind-
lich voraussetzten und verlangten; eine selbsterfiillende Prophezeiung.
Und bei andeten liefen die durch das Verkaufen erworbene Geschick-
lichkeit sowie auch die zwischenmenschliche Beziehung plétzlich viel
besser. Diese fiinf entscheidenden Fragen werden Sie im Laufes des
Kurses begleiten:

1. Die Vision: Was will ich wirklich?

2. Die Werte: Was ist daran wichtig?

3. Strategien: Wie kann ich meine Ziele erreichen?

4. Hindernisse: Was hilt mich davon ab?
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5. Messung: Woher werde ich wissen, ob ich meine Ziele erreicht
habe?

,Lernen Sie verkaufen® fiihrt eine Reihe von Strategien vor, die Ihnen
helfen werden, aus sich herauszugehen und Ihre Kundschaft zu er-
obern. Die einzelnen Kapitel sind in lockerer Folge geordnet, wenn Sie
auch grundsitzlich vom Erstkontakt bis zum erfolgreichen Abschluss
nicht direkt aufeinanderfolgen. Diese Reihe von Strategien basiert auf
bestimmten Grenzen der menschlichen Psychologie. Weil die Gedan-
ken der Kunden sich stindig um ihre Probleme drehen, kénnen Sie mit
Ihrem Abschluss nicht vorankommen, ehe Sie nach und nach solche
Probleme 16sen und den irritierten Geist Ihrer Kunden mit Thren eige-
nen Ideen, Gedanken und Konzepten gefillt haben. Denn einem
rundum zuftiedenen Menschen kann man nichts Grofles verkaufen.
Thre Selbstzufriedenheit macht sie unzuginglich. Folglich ist es immer
leichter, in unruhigen Gewissern zu fischen, frei nach Bill Gates: ,,Un-
ser Job ist es herausgufinden, was sie brauchen von dem sie nichts wissen. Wir
sorgen dafiir, dass sie endlich wissen, dass sie uns brauchen nachdem sie wissen was
sie branchen*. Oder anders ausgerickt: , Schan was der Kunde brancht oder
mach dass er schant was er braucht.“ Das ist die abgekirzeste Version des
Verkaufens, vom schwachen zum starken Interesse zu gelangen.

Starkes Interesse

4 Untersuchen von

Alternativen

Vorteilen

Konsequenzen

Wenig Interesse Bediirfnissen
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Erfahren Sie auch, woran es wirklich liegt, dass einige Menschen er-
folgreicher verkaufen als andere. Ich enthille Thnen die ultimativen
Geheimnisse wie Sie erfolgreich verkaufen. All das werde ich IThnen
erkliren und dartiber hinaus, wie Sie im Verkaufsgesprich Ihre Bezie-
hung zum Kunden schlagartig verbessern.

In diesem Buch orientiere ich mich auch an den Winschen meiner
Seminarteilnehmer. Immer mehr von ihnen haben mich nach den Ver-
anstaltungen gebeten, ein Nachschlagewerk tber alle Strategien des
Verkaufens zu verfassen. Und das habe ich mit dem vorliegenden
Buch getan. Ich habe selbst als Anfinger mit dem Verkaufen begon-
nen und bin deshalb pridestiniert dafiir, dieses Buch zu schreiben.
Meine Verkaufskarriere begann mit 19 Jahren, als Staubsaugerverkiu-
fer, der Tag fur Tag vom Geschift an der Haustiir lebte. Ich kann den
Aufschrei meiner Familie von damals immer noch héren, als ich sagte,
dass ich Verkauf statt Studium wihle: ,,Was? Bist du vollig verriickt gewor-
den? Das kann nicht dein Ernst sein? Das ist ein total unsicherer Beruf”. Meine
Familie musste lernen, was ich damals bereits wusste: Verkaufen ist
einer der wenigen Bereiche, der eine grof3e Sicherheit bietet — nattrlich
nur, wenn es gelingt, die Selbstzweifel zu tberwinden und sich die pas-
senden Verkaufsstrategien anzueignen.

Um sich der im folgenden formulierten Regeln zu bedienen, mis-
sen Sie weder Thren Charakter noch Ihr kérperliches Erscheinungsbild
von Grund auf dndern. Verkaufen spielt mit Psychologie nicht mit
harter Arbeit, und jeder kann sich die Fihigkeiten aneignen, um es
darin zum Meister zu bringen. Sie werden erstaunt sein, wie einfach es
sein wird, Thr Einkommen zu steigern.

Die Geisteshaltung, die Sie zu einem perfekten Verkdufer macht, ist
dieselbe, mit der Sie dieses Buch lesen sollten. Lassen Sie sich inspirie-
ren von den Strategien und Regeln des Verkaufens, angefangen bei
sich selbst, Ihren Freunden, Ihren Kollegen, Ihrem Unternehmen und
Thren Produkten.

Verkaufen an sich besteht aus einem Dreieck. Die eine Seite repri-

sentiert die Produktkenntnisse, ihr gegentiber liegen die Verkaufsstra-
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tegien und die Grundlage dessen besteht aus Einstellung, Begeisterung
und Zielen. Ein Verkaufer, der nur eine dieser Seiten vernachlissigt,
schopft sein Potenzial nicht aus und enttduscht seine Kunden.

Einstellung und Begeisterung
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