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Für Myriel.


Auf einer Skala von 1 bis 10


bist Du für mich die 301.




Einleitung


Liebe Leserin, lieber Leser,


herzlich willkommen in der Verkaufswelt des Einzelhandels. Ich freue mich, dass Sie sich für dieses Buch und hiermit für Ihr persönliches und berufliches Wachstum entschieden haben. Dieses Werk richtet sich an alle Verkäufer, Führungskräfte und Entscheider im Einzelhandel. Indirekt habe ich es auch für sämtliche Kunden im Einzelhandel geschrieben, damit diese in Zukunft in den Genuss einer optimalen Beratung kommen. Bevor es losgeht, noch ein Hinweis: Aus Gründen der besseren Lesbarkeit verwende ich in diesem Buch hauptsächlich die männliche Form der Anrede. Ich bitte Sie, diese als geschlechtsunabhängig anzusehen, da ich mich in gleichem Maße an Frauen und Männer wende.


Wie Verkäufer vom Lesen dieses Buches profitieren


Dieses Buch schreibe ich für Sie, liebe Verkäufer, weil ich Sie darin unterstützen möchte, sich sowohl beruflich als auch persönlich weiterzuentwickeln. Ich höre oft von Verkäufern im Einzelhandel, dass sie frustriert sind und keine Möglichkeit sehen, vorwärts zu kommen. Viele möchten ihren Beruf gerne bestmöglich ausüben, wissen jedoch nicht, was einen Spitzenverkäufer eigentlich ausmacht. Dies ändert sich mit dem Lesen dieses Buches für Sie. Ich zeige Ihnen, worauf es bei Ihrer Arbeit wirklich ankommt und wie Sie herausragende Verkaufsergebnisse erzielen können.


Sie üben einen tollen Beruf aus, der Ihnen die Chance einräumt, ständig Erfolgserlebnisse zu haben. Diese entstehen tagtäglich aus positiven Kontakten mit Kunden und durch erfolgreiche Verkäufe. Mit Hilfe dieses Buches werden Sie diese Erfolgserlebnisse nicht nur zufällig und unregelmäßig erleben, sondern lernen, diese gezielt ständig herzustellen. Dies wird Ihre Arbeit enorm bereichern und ihr zu einer völlig neuen Qualität verhelfen.


Ihnen als Verkäufer kommt eine sehr große Bedeutung zu. Ist Ihnen bewusst, wie viele Kunden wegen Ihnen in „Ihr Geschäft“ kommen und nicht wegen dem Geschäft an sich? Wenn man Kunden zu den Motiven befragt, warum Sie sich für ein bestimmtes Unternehmen entscheiden, nennen diese Freundlichkeit, Sympathie und Qualifikation der Mitarbeiter oft an erster Stelle. Dieser Bedeutung trage ich Rechnung, indem ich Sie ganz gezielt unterstütze, Ihre Arbeit in Zukunft noch besser auszuüben und damit zu Ihrem persönlichen und zum geschäftlichen Erfolg beizutragen.


In diesem Buch gebe ich Ihnen einen Einblick in die Geheimnisse der Spitzenverkäufer im Einzelhandel:




	Entdecken Sie die acht mentalen Schlüsselfaktoren, welche die Voraussetzung für jeden Erfolg darstellen.


	Steigern Sie auf einfache Art und Weise Ihr Selbstvertrauen als Verkäufer.


	Überwinden Sie in kürzester Zeit Ängste und Hemmungen im Verkaufsgespräch.


	Lernen Sie, wie Sie Kunden begeistern und zu Stammkunden machen.


	Erfahren Sie, wie Sie mit einem Kunden ins Gespräch einsteigen ohne die Antwort „ich schaue mich nur mal um“ zu erhalten.


	Erlernen Sie die Tricks, durch die ein Kunde in kürzester Zeit Sympathie und Vertrauen zu Ihnen aufbaut.


	Finden Sie heraus, wie Sie mit Hilfe von zehn goldenen Fragen den exakten Kundenbedarf ermitteln.


	Entdecken Sie die Geheimnisse magischer Nutzenargumentation, um Interessenten ein unwiderstehliches Angebot zu unterbreiten.


	Integrieren Sie in Ihre Arbeit die wirksamsten Strategien, um Kundeneinwände schnell und einfach zu überwinden.


	Erfahren Sie, wie Sie auf geschickte Weise erfolgreich zum Verkaufsabschluss kommen.


	Entdecken Sie überraschend einfache Methoden, um direkt den Umsatz zu steigern.


	Erlernen Sie effektive Strategien, um verärgerte Kunden schnell zu beruhigen und zufriedenzustellen.


	Erfahren Sie, wie Sie sich in einem Preisgespräch optimal verhalten.





Mein Anliegen besteht darin, Sie, liebe Verkäufer, mit diesem Buch darin zu unterstützen, Ihre Arbeit auf einem sehr hohen Niveau auszuüben, dabei Spaß und häufige Erfolgserlebnisse zu haben und sich persönlich und beruflich weiterzuentwickeln.


Wie Führungskräfte vom Lesen dieses Buches profitieren


Dieses Buch schreibe ich für Sie, liebe Führungskräfte, damit Sie erlernen, wie Sie Ihr Verkaufsteam fördern, fordern und auch langfristig zu Höchstleistungen motivieren können. Es liegt an Ihnen, Ihren Mitarbeitern immer wieder Impulse zu geben, wie sie als Verkäufer optimal auftreten und sich im Verkaufsgespräch verhalten sollten. Meiner Erfahrung nach sind viele Führungskräfte mit den Verkaufsergebnissen und dem Verhalten ihrer Mitarbeiter nicht zufrieden. Oft ist ihnen jedoch nicht bewusst, was zum optimalen Verkaufen eigentlich dazugehört. Die entsprechenden Kenntnisse vermittle ich Ihnen in diesem Buch. Dadurch sind Sie in der Lage, Ihre Mitarbeiter gezielt zu unterstützen, um zu Spitzenverkäufern zu werden. Sie als Führungskraft spielen eine entscheidende Rolle im Verkaufsprozess. Ihre Mitarbeiter werden nur kontinuierlich die bestmögliche Leistung erbringen und somit maximale Verkaufserfolge erzielen, wenn sie motiviert sind und Spaß an ihrer Arbeit haben. Diese Motivation und diesen Spaß langfristig aufrecht zu erhalten, ist eine Ihrer Aufgaben, bei deren Erfüllung Sie durch dieses Buch Unterstützung erhalten.


Wie Entscheider vom Lesen dieses Buches profitieren


Dieses Buch ist für Sie, liebe Entscheider, Geschäftsführer und Unternehmensinhaber, weil es Sie darin unterstützt, Ihr Unternehmen zu größtmöglichem Erfolg zu führen. Der stationäre Einzelhandel befindet sich in einer Phase des Wandels. In den meisten Sparten hat die Konkurrenz an gleichartigen Geschäften in den letzten Jahren stark zugenommen. Gleichzeitig gewinnt der Onlinehandel immer weiter an Bedeutung und führt zu einer Umsatzverlagerung ins Internet und durch günstige Preise und eine hohe Transparenz der Angebote zu einer steigenden Preissensibilität der Verbraucher. Dadurch wird es immer schwieriger, mit einem Geschäft Erfolg zu haben. Vor allem viele kleinere Unternehmen leiden sehr unter diesen Einflüssen. Diese Entwicklung ist meines Erachtens noch nicht abgeschlossen, sondern wird sich in den nächsten Jahren weiter intensivieren. Das bedeutet, es wird immer schwieriger, geschäftlichen Erfolg zu erzielen. Entscheidend ist deshalb, dass Sie sich möglichste schnell entsprechend positionieren und unternehmerisch optimal aufstellen, um diesen Entwicklungen entgegenzuwirken und langfristig wirtschaftlich erfolgreich zu sein. Hierbei unterstütze ich Sie mit diesem Buch.


Das optimale Verhalten und somit die bestmögliche Ausbildung Ihrer Verkäufer und Führungskräfte ist für mich der Hauptschlüssel für Ihren langfristigen geschäftlichen Erfolg. Hierdurch heben Sie sich von Ihrer Konkurrenz ab. Ihre Kunden werden es Ihnen danken. Sie werden mehr Kunden gewinnen, diese werden regelmäßiger zu Ihnen ins Geschäft kommen, generell mehr kaufen, begeistert sein und Sie infolgedessen weiterempfehlen. Durch meinen Beruf und natürlich auch als Konsument bin ich fast täglich in verschiedenen Einzelhandelsgeschäften. Abgesehen von sehr wenigen Ausnahmen gibt es hierunter kaum eines, das meiner Ansicht nach das vorhandene Potential auch nur ansatzweise ausschöpft. Meist ist offensichtlich, dass die Mitarbeiter verkäuferisch nicht gut geschult sind und hierdurch große Umsatzeinbußen hingenommen werden. In vielen Fällen halte ich erhebliche Umsatzzuwächse für absolut realistisch und weiß aus eigener Erfahrung, dass diese erreichbar sind, wenn die Inhalte dieses Buches von jedem einzelnen Mitarbeiter konsequent umgesetzt werden.


Der Weg dorthin wird nicht immer einfach und geradlinig sein und erfordert Geduld und Durchhaltevermögen. Es lohnt sich jedoch definitiv, sich auf diesen Weg zu begeben, um einen nachhaltigen Geschäftserfolg zu erzielen. Lassen Sie mich Ihr Wegbegleiter sein und brechen Sie mit mir gemeinsam auf zu neuen Zielen.


Wie Kunden im Einzelhandel von diesem Buch profitieren


Dieses Buch schreibe ich auch für Sie, liebe Kunden, denn Sie haben es verdient, im Einzelhandel optimal beraten zu werden. Wenn Sie ein Geschäft betreten, möchte ich, dass Sie durch gut geschultes Verkaufspersonal zuvorkommend und freundlich behandelt werden. Sie sollen auf Verkäufer treffen, die Spaß an ihrer Arbeit haben und Sie durch ihr positives Auftreten begeistern und mitreißen. Ich wünsche mir, dass das Verkaufspersonal alles tut, um Ihre Wünsche und Bedürfnisse zu erfüllen, aufgrund derer Sie ein Geschäft besuchen. Hierzu möchte ich mit diesem Buch einen Beitrag leisten.


Mein persönlicher Hintergrund


Der Handel hat bereits in meiner frühen Kindheit einen ganz besonderen Reiz auf mich ausgeübt. Schon immer hat mich die schillernde Welt des Einzelhandels fasziniert und in ihren Bann gezogen. Deshalb war es nur eine logische Konsequenz, dass ich mir als Schüler meine ersten damals noch DM durch Jobs in Einzelhandelsgeschäften dazuverdient habe und erste Verkaufserfahrungen sammeln konnte. Bereits damals hat mich die Frage angetrieben, warum manche Geschäfte großen Erfolg haben und andere wiederum lediglich ums Überleben kämpfen. Ich wollte wissen, worauf es im Einzelhandel ankommt und welche Faktoren entscheidend für den Erfolg oder Misserfolg eines Unternehmens sind. Der Beantwortung dieser Fragen habe ich mich seitdem verpflichtet.


Nach meinem Abitur habe ich mich für ein Studium der Volkswirtschaftslehre entschieden, um generell herauszufinden, wie die Wirtschaft funktioniert und welche Eckpfeiler für die positive Entwicklung einer Firma verantwortlich sind. Nach Abschluss des Studiums habe ich sehr erfolgreich im Management mehrerer Einzelhandelsunternehmen gearbeitet. In dieser Zeit habe ich eine große Anzahl an Mitarbeitern geschult und verschiedene Konzepte zu Themen wie Verkauf, Führung, Strategie und Marketing erarbeitet und umgesetzt. Parallel hierzu habe ich mich von unterschiedlichen nationalen und internationalen Top-Trainern weiter aus- und fortbilden lassen.


Bereits in meiner Jugend habe ich außerdem begonnen zu erforschen, wodurch sich herausragende Persönlichkeiten auszeichnen. Was für Eigenschaften, Denk- und Handlungsweisen zeigen Menschen, die in einem bestimmten Bereich absolute Spitzenleistungen vollbringen? Mich hat vor allem die Frage gefesselt, ob es typische Gemeinsamkeiten gibt, die diese Personen aufweisen, um hieraus Systematiken abzuleiten, durch deren Anwendung jeder Einzelne ebenso herausragende Ergebnisse erzielen kann. Besonders interessiert haben mich diesbezüglich Verkäufer, Führungskräfte und Unternehmer, die außergewöhnlich gute Resultate erzielen. Nach jahrelanger Suche habe ich die Gemeinsamkeiten gefunden, die diese Persönlichkeiten miteinander verbinden und habe hieraus das ERFOLGS-MOBIL-Konzept entwickelt. Dieses werde ich Ihnen in diesem Buch in Bezug auf das Thema Verkauf erläutern, damit Sie zum absoluten Spitzenverkäufer werden.


Das umfassende Wissen und meine Erfahrung habe ich mir im Laufe vieler Jahre mühevoll angeeignet. Ich habe in dieser Zeit sehr viele Strategien und Herangehensweisen erprobt. Einige hiervon haben zu schnellen Erfolgen geführt, in anderen Bereichen musste ich auch immer wieder Phasen der Frustration hinnehmen. Letztendlich war der Weg sehr lohnenswert, denn heute kann ich Ihnen völlig klar sagen, welche Faktoren die entscheidenden sind, sowohl für den herausragenden Erfolg eines Unternehmens, als auch für den einzelner Personen. Ich möchte, dass Sie es einfacher haben als ich und sich dieses Wissen nicht über viele Jahre hinweg mühsam aneignen müssen. Auch deshalb schreibe ich dieses Buch, in dem Sie die entscheidenden Dinge zum Thema Verkauf im Einzelhandel in kompakter Form lernen.


Wie dieses Buch aufgebaut ist


Nun noch ein paar Worte zum Aufbau des vorliegenden Buches.


Das erste Kapitel handelt von dem durch mich entwickelten ERFOLGS-MOBIL-Konzept. Hier erfahren Sie, welche Faktoren generell dafür verantwortlich sind, dass eine Person besonders erfolgreich ist. Dieses Kapitel bildet ein Grundgerüst, in das sich die im weiteren Verlauf des Buches behandelten Themen einordnen lassen.


Das zweite Kapitel handelt von den acht mentalen Schlüsselfaktoren, die jeder Spitzenverkäufer benötigt. Dieses Kapitel ist sehr entscheidend. Hier lege ich das Fundament für Ihren Verkaufserfolg.


Im dritten Kapitel beschäftigen wir uns kurz mit dem Thema Lernen. Es wird aufgezeigt, wie effektives Lernen funktioniert, damit Sie gewappnet sind, die Inhalte dieses Buches optimal aufzunehmen und in die Praxis umzusetzen.


Das vierte Kapitel handelt von den fünf Kernkompetenzen eines Spitzenverkäufers. Dies ist das kleine 1x1 des Verkaufens und absolut grundlegend für das erfolgreiche Anwenden der in einem späteren Kapitel besprochenen detaillierten Verkaufstechniken.


In Kapitel fünf dreht sich alles um Kundenbegeisterung. Hier erläutere ich, warum Kundenbegeisterung gerade in der heutigen Zeit so entscheidend ist und wie es Ihnen als Verkäufer gelingt, Ihre Kunden mitzureißen und zu begeistern.


Kapitel sechs ist der umfassendste Teil dieses Buches. Es handelt detailliert von den zehn Schritten eines Verkaufsprozesses und gibt Ihnen zu jedem dieser Schritte viele Tipps, Tricks und verschiedene Techniken an die Hand, um erfolgreich zu verkaufen. Damit Sie diese Inhalte optimal umsetzen können, ist das Grundlagenwissen der vorangegangenen Kapitel jedoch von großer Bedeutung.


Kapitel sieben beschäftigt sich mit besonderen Situationen im Verkaufsalltag. Es handelt vom geschickten Umgang mit Reklamationen, Strategien für Preisgespräche und dem optimalen Verhalten bei hohem Kundenaufkommen.


Kapitel acht richtet sich an Führungskräfte. Hier erfahren Sie, wie Sie Ihr Verkaufsteam am besten fördern, fordern und langfristig zu Spitzenleistungen motivieren.


Kapitel neun beinhaltet wertvolle Informationen dazu, warum Trainings- und sonstige Maßnahmen zur Weiterentwicklung von Verkäufern von besonderer Wichtigkeit sind und wie diese organisiert sein sollten, um zu maximalem Erfolg zu führen. Dieser Abschnitt ist hauptsächlich für Inhaber, Geschäftsführer und Entscheider gedacht, jedoch sicherlich auch für alle anderen Leser interessant.


Wahrscheinlich warten Sie jetzt schon gespannt auf die 15 Geheimnisse der Spitzenverkäufer im Einzelhandel, von denen im Titel des Buches die Rede ist. Diese erläutere ich Ihnen im zehnten Kapitel. Sie erlernen die 15 Prinzipien jedoch bereits in den Kapiteln eins bis neun. Kapitel zehn fasst die wichtigsten 15 Punkte, die absoluten Erfolgsgeheimnisse, abschließend noch einmal zusammen.


Vielleicht verspüren Sie jetzt den Impuls, sofort zu Kapitel zehn zu blättern, weil Sie direkt wissen möchten, welche diese 15 Erfolgsgeheimnisse sind. Ich empfehle Ihnen jedoch dies nicht zu tun, da das Kapitel nur eine kurze Zusammenfassung der absolut essentiellen Punkte darstellt, um noch einmal deren Wichtigkeit zu verdeutlichen. Umfassend verstehen können Sie dieses Kapitel nur, wenn Sie die vorangegangenen vollständig verinnerlicht haben.


Viel Spaß und Erfolg beim Lesen


Nun bleibt mir noch, Ihnen viel Spaß und viel Erfolg beim Lesen dieses Buches und beim Durchführen der zahlreichen integrierten Übungen zu wünschen. Ich bin überzeugt davon, dass Sie auf den kommenden Seiten viele neue Dinge erfahren werden, die Ihre Arbeit und dadurch Ihr Leben um ein großes Stück bereichern und Sie erfolgreicher machen. Vielen Dank für Ihr Vertrauen und die Möglichkeit, auf diesem spannenden und lohnenswerten Weg Ihr Begleiter sein zu dürfen.


Ihr Hanno Göpfert




1. Die Eigenschaften erfolgreicher Menschen und das ERFOLGS-MOBIL


Wie bereits in der Einleitung erläutert, beschäftige ich mich seit vielen Jahren mit der Frage, welche Faktoren dafür entscheidend sind, dass bestimmte Personen herausragende Leistungen vollbringen. Woran liegt es, dass manche Menschen so erfolgreich sind und viele andere hingegen ihr Potential nicht voll ausschöpfen? Um diese Fragen zu beantworten, habe ich hunderte von Büchern gelesen. Ich habe verschiedene besonders erfolgreiche Menschen aus unterschiedlichsten Bereichen beobachtet und deren Verhalten und Einstellungen analysiert. Ich bin um die halbe Welt gereist und habe Seminare von einigen der besten und bekanntesten Trainern besucht. Über viele Jahre hinweg habe ich so immer weitere Erkenntnisse gewonnen und bin den Geheimnissen, ein glückliches und erfolgreiches Leben zu führen, kontinuierlich nähergekommen.


Die drei Bereiche der Erfolgsfaktoren


Im Laufe meiner Forschungen hat sich herauskristallisiert, dass es tatsächlich eine Antwort auf die Frage gibt, warum manche Menschen besonders erfolgreich sind und ihr Potential voll ausnutzen und andere kaum etwas aus ihren Möglichkeiten machen. Bei meinen Untersuchungen hat sich immer wieder ergeben, dass sich die Erfolgsfaktoren von Menschen, die Spitzenresultate erzielen, in die folgenden drei Bereiche unterteilen lassen:




	Mentale Schlüsselfaktoren


	Kernkompetenzen


	Techniken und Strategien
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Hierbei ist es völlig unbedeutend, in welchem Lebensbereich die Menschen, die ich betrachtete, besonders erfolgreich waren. Die entscheidenden Faktoren lassen sich immer wieder in diese drei Bereiche einteilen, egal ob es sich um einen Verkäufer, eine Führungskraft, einen Unternehmer oder etwa um einen Sportler handelt. Je nach Lebensbereich unterscheiden sich die Faktoren zwar teilweise inhaltlich, sie lassen sich jedoch jeweils in das Grundkonzept der drei Bereiche einordnen.


Im vorliegenden Kapitel verschaffe ich Ihnen nun zunächst einen allgemeinen Überblick über dieses Grundkonzept. Im weiteren Verlauf des Buches werde ich dieses dann detailliert auf das Thema Verkauf im Einzelhandel anwenden und ergründen, welche Faktoren in den drei Bereichen einen herausragenden Verkäufer im Einzelhandel charakterisieren.


Die mentalen Schlüsselfaktoren


Beim ersten Bereich des Konzepts, den mentalen Schlüsselfaktoren, handelt es sich um die psychologische Grundkomponente von erfolgreichen Menschen. Die mentalen Schlüsselfaktoren beinhalten charakteristische Denkweisen und innere Einstellungen von besonders erfolgreichen Persönlichkeiten. Ich spreche hierbei über interne Vorgänge, die sich nicht unmittelbar in der Handlungsweise einer Person beobachten lassen. Diese mentalen Faktoren sind jedoch unbedingt notwendig, um größtmögliche Erfolge zu erzielen. Menschen, die Spitzenleistungen vollbringen, zeichnen sich durch acht charakteristische mentale Schlüsselfaktoren aus, die Sie in Kapitel zwei erlernen und in Ihr eigenes Leben und Ihren Verkaufsalltag integrieren werden.


Diese mentalen Faktoren sind für sämtliche Lebensbereiche gültig. Unabhängig davon, welche besonders erfolgreiche Person ich in den letzten 15 Jahren analysiert habe, bei genauer Betrachtung bin ich immer wieder auf diese Schlüsselfaktoren gestoßen. Es spielt hierbei keine Rolle, ob Sie sich besonders erfolgreiche Verkäufer im Einzelhandel oder in der Versicherungswirtschaft anschauen, oder aber herausragende Führungskräfte oder Menschen, die besonders glückliche Beziehungen führen. Durch die Anwendung und das Verinnerlichen der acht mentalen Schlüsselfaktoren schaffen Sie die Grundvoraussetzung für ein glückliches und erfolgreiches Leben.


Die Kernkompetenzen


Der zweite Bereich des Konzepts handelt von den Kernkompetenzen besonders erfolgreicher Personen. Ich habe festgestellt, dass in jedem Lebensbereich, mit dem ich mich intensiv beschäftigt habe, ein paar wenige entscheidende Fähigkeiten und Eigenschaften existieren, durch die sich herausragende Resultate erzielen lassen. Alleine die Integration der Kernkompetenzen in Ihr Handeln wird dazu führen, dass Sie auf dem entsprechenden Gebiet sehr gut werden. Das bedeutet für Sie, dass Sie durch Konzentration auf diese wenigen aber absolut entscheidenden Faktoren in kurzer Zeit sehr große Fortschritte in unterschiedlichsten Bereichen machen können.


In Bezug auf das Thema Verkauf spreche ich bei den Kernkompetenzen von Handlungsweisen, die sich bei Spitzenverkäufern ständig und in den verschiedensten Situationen wiederholen. Eine dieser Verhaltensweisen ist zum Beispiel die ständige Kundenorientierung. Es existieren fünf Kernkompetenzen, die meiner Analyse nach jeder herausragende Verkäufer an den Tag legt. Bei durchschnittlichen Verkäufern sind diese hingegen kaum zu beobachten. Welche Kernkompetenzen dies genau sind, erfahren und erlernen Sie in Kapitel vier. Die fünf Kernkompetenzen sind für alle Topverkäufer identisch, egal in welcher Sparte sie tätig sind. Sie beziehen sich also nicht nur auf das Thema Verkauf im Einzelhandel.


In anderen Lebensbereichen, abgesehen vom Verkauf, gibt es hingegen unterschiedliche Kernkompetenzen, die zum Erfolg führen. Hierbei unterscheiden sich die Anforderungen an eine Führungskraft oder einen Unternehmer zum Beispiel von denen, die an einen Verkäufer gestellt werden. Bei näherer Betrachtung sind jedoch auch in diesen Bereichen wieder völlig eindeutige Kernkompetenzen definierbar, die eine wichtige Voraussetzung für herausragenden Erfolg darstellen.


Die Techniken und Strategien


Der dritte Bereich des Konzepts handelt von spezifischen Techniken und Strategien. Dieser Bereich ist inhaltlich der umfangreichste. Er bildet das Tüpfelchen auf dem i, durch den Sie auf der Basis der mentalen Schlüsselfaktoren und der Kernkompetenzen endgültig zum Meister auf Ihrem Gebiet werden. Hierbei handelt es sich um viele kontextabhängige Handlungsweisen, Techniken und strategische Herangehensweisen. Diese Techniken unterscheiden sich, je nach Lebensbereich, in dem Sie besonders erfolgreich werden möchten, oft grundlegend. Für eine Führungskraft sind zum Beispiel völlig andere Techniken und Strategien von Bedeutung, als für einen Verkäufer. Die Techniken heben sich von den Kernkompetenzen dadurch ab, dass sie wesentlich spezifischer sind und sich nicht wie die Kernkompetenzen wie ein roter Faden durch das Verkaufsgespräch ziehen, sondern situationsabhängig sind. Ein Beispiel bezogen auf den Verkauf im Einzelhandel besteht darin, wie Sie einen Kunden im Geschäft am besten ansprechen. In dem Bereich der Techniken und Strategien geht es darum, diverse einzelne Verkaufstechniken und detaillierte Handlungsschritte in Ihren Verkaufsalltag zu integrieren. Diese Techniken sind ausführlich in Kapitel sechs dieses Buches aufgeführt.


In dieser Kategorie sind je nach Branche, in der Sie tätig sind, unterschiedliche Verkaufstechniken Erfolg versprechend. Für einen Verkäufer im Einzelhandel sind andere Strategien entscheidend, als für einen Versicherungsvertreter oder einen Verkäufer im Außendienst, welcher technische Anlagen vertreibt. Natürlich sind diesbezüglich auch viele Parallelen zu beobachten, im Detail gibt es jedoch Unterschiede, die berücksichtigt werden müssen. Ein Unterschied besteht beispielsweise darin, dass ein Versicherungsvertreter seine Kunden meist telefonisch kontaktiert und Termine mit diesen vereinbart. In ein Einzelhandelsgeschäft kommen die Kunden hingegen üblicherweise ohne diesen vorherigen telefonischen Kontakt. Durch diese verschiedenen Gegebenheiten gibt es unterschiedliche Herangehensweisen an ein Verkaufsgespräch. Diese und weitere branchenabhängige Besonderheiten sorgen für bedeutsame spezifische Details, die beim Verkauf im Einzelhandel berücksichtigt werden müssen. Im vorliegenden Buch werde ich diese ausführlich behandeln.


Die Bedeutung der einzelnen Bereiche für Ihren Gesamterfolg


Am wichtigsten für Ihren Gesamterfolg als Verkäufer sind, meiner Erfahrung nach, die acht mentalen Schlüsselfaktoren. Diese machen nach meiner Einschätzung etwa 40% Ihres Erfolges aus. Durch die Integration dieser mentalen Faktoren in Ihr Leben sind Sie bereits auf einem guten Weg in Richtung Spitzenverkäufer. Fehlt es hingegen an diesen mentalen Voraussetzungen, haben die Kernkompetenzen und Techniken von erfolgreichen Verkäufern nur eine sehr begrenzte Wirkung.


Die Kernkompetenzen machen nach meinen Beobachtungen etwa 30% des Gesamterfolges aus, die speziellen Techniken ebenso „nur“ etwa 30%, obwohl sie in diesem Buch den größten Raum einnehmen, da hierbei viele kleine Details zu beachten sind.


Das ERFOLGS-MOBIL-Konzept


Aus den bisher erläuterten Erkenntnissen habe ich ein Konzept entwickelt, das ich ERFOLGS-MOBIL nenne. Dieses ERFOLGS-MOBIL stellt die Basis meiner gesamten Arbeit dar. Es handelt sich hierbei um die bildliche und metaphorische Darstellung der drei Bereiche, in die sich die Erfolgsfaktoren von Menschen, die Spitzenresultate erzielen, untergliedern lassen. Das ERFOLGS-MOBIL besteht aus den folgenden drei Bereichen:




	Fahrer


	Karosserie


	Technik





Der Fahrer


Der Fahrer steht für die acht mentalen Schlüsselfaktoren. Sie bilden die Grundlage jeden Erfolges. Stellen Sie sich vor, Sie setzen jemanden in einen Formel 1 Wagen, vielleicht den besten, den es gibt. Die Person hat jedoch nie gelernt, mit solch einem Fahrzeug umzugehen und hiermit noch keine Erfahrungen gesammelt. Was denken Sie, ist es wahrscheinlicher, dass so jemand bei der ersten Fahrt mit dem Wagen ein Rennen gewinnt, oder wird es eher zu einem Unfall kommen? Vermutlich wird er einen Unfall bauen und sich und andere in Gefahr bringen. Das tollste Auto nützt nichts, wenn der Fahrer nicht darauf vorbereitet ist, es zu bedienen. Analog hierzu beschäftigen wir uns beim ERFOLGS-MOBIL erst einmal mit der grundlegendsten Ebene - den acht mentalen Schlüsselfaktoren. Wenn Sie diese nicht verinnerlicht haben, bringt es Ihnen nur bedingt etwas, sich mit den Kernkompetenzen und den Techniken zu beschäftigen, die zum Erfolg führen. Die Basis jeden Erfolges sind die mentalen Faktoren, die bereits für 40% des Gesamterfolges verantwortlich sind.


Die Karosserie


Die Karosserie des ERFOLGS-MOBILS steht für die Kernkompetenzen. So wie bei einem Auto die Karosserie ein Grundgerüst bildet, in das die Technik eingefügt wird, verhält es sich auch beim Thema Erfolg. Die Kernkompetenzen bilden eine Basis, auf der im nächsten Schritt die einzelnen Techniken aufbauen. Ohne eine stabile Karosserie taugt die beste Technik nur sehr wenig. Analog zur Karosserie eines Autos sind es die Kernkompetenzen, die von außen als erstes sichtbar werden, weil sie sich wie ein roter Faden durch das Handeln eines erfolgreichen Menschen ziehen. Beim ERFOLGS-MOBIL ist die Karosserie für 30% Ihres Gesamterfolges verantwortlich.


Die Technik


Die Technik des ERFOLGS-MOBILS steht für die spezifischen Techniken und Strategien, die in einem Lebensbereich zum Erfolg führen. Meiner Erfahrung nach ist dies der Punkt, der für viele Menschen die größte Anziehung ausübt und mit dem sie sich als erstes beschäftigen wollen. Verkäufer möchten am liebsten direkt sämtliche Verkaufstechniken lernen und vernachlässigen hierbei die Bereiche der mentalen Schlüsselfaktoren und der Kernkompetenzen. Die Technik alleine ist, wie bereits erörtert, jedoch für lediglich 30% des Gesamterfolges verantwortlich. Herausragend erfolgreiche Menschen wenden nicht nur Techniken an, sondern sie haben vor allem gelernt, die beiden anderen Bereiche des ERFOLGS-MOBILS erfolgreich in ihr Leben zu integrieren. Ob ein Auto am Ende ein paar PS mehr oder weniger hat spielt natürlich eine Rolle, wenn es darum geht, wie schnell es fährt. Entsprechend werden Sie noch erfolgreicher sein, wenn Sie auch die Techniken und Strategien verinnerlichen. Diese basieren immer auf den mentalen Schlüsselfaktoren und auf den Kernkompetenzen, die eine erforderliche Grundlage bilden, wenn die einzelnen Techniken ihre größtmögliche Wirkung entfalten sollen.


Das VERKAUFS-MOBIL


Das ERFOLGS-MOBIL bildet also den Kern meiner Arbeit in verschiedensten Bereichen. Beim Thema Verkauf spreche ich von einer speziellen Ausprägung des ERFOLGS-MOBILS – dem VERKAUFS-MOBIL. Es gibt verschiedene Automarken mit unterschiedlichen Karosserien und anderer Technik. Genauso existieren verschiedene Lebensbereiche, in denen jeweils andere Kernkompetenzen und Techniken zum Erfolg führen. Aus diesen Gründen beschäftigen wir uns in diesem Buch mit einer besonderen Variante des ERFOLGS-MOBILS, dem VERKAUFS-MOBIL.
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Auf dem Weg zum Topverkäufer gilt es für Sie, nach und nach alle drei Bereiche des VERKAUFS-MOBILS in Ihr Denken und Handeln zu integrieren. Vernachlässigen Sie einen der Bereiche, werden Sie nie zur absoluten Spitze gehören. In den folgenden Kapiteln werden wir ausführlich jeden der drei Bereiche betrachten, damit Sie am Ende des Buches in Ihr persönliches VERKAUFS-MOBIL einsteigen und mit Vollgas in Richtung Erfolg fahren können.




Zusammenfassung Kapitel 1




	Die Faktoren, die dazu führen, dass Menschen herausragende Erfolge erzielen, lassen sich in drei Bereiche einteilen:



	mentale Schlüsselfaktoren


	Kernkompetenzen


	Techniken und Strategien













	Es existieren acht mentale Schlüsselfaktoren, welche die Grundvoraussetzung für Spitzenleistungen in sämtlichen Lebensbereichen darstellen.


	Es gibt fünf Kernkompetenzen. Diese sind für alle Verkäufer identisch, unterscheiden sich jedoch von anderen Bereichen wie zum Beispiel dem der Führung.


	Die detaillierten Verkaufstechniken weisen Unterschiede auf, je nach Branche, in der ein Verkäufer tätig ist.


	Die Integration der acht mentalen Schlüsselfaktoren ist für etwa 40% Ihres Gesamterfolges verantwortlich. 30% machen die Kernkompetenzen aus, 30% die Techniken.


	Die drei Bereiche lassen sich bildlich als ERFOLGS-MOBIL darstellen. Der Fahrer steht hierbei für die acht mentalen Schlüsselfaktoren, die Karosserie für die Kernkompetenzen und die Technik des Autos für die Techniken und Strategien.


	Im Bereich des Verkaufs haben wir es mit einer speziellen Variante des ERFOLGS-MOBILS - dem VERKAUFS-MOBIL zu tun.










2. Die acht mentalen Schlüsselfaktoren der Spitzenverkäufer


In diesem Kapitel beschäftigen wir uns mit dem Fahrer unseres VERKAUFS-MOBILS, das heißt mit den mentalen Schlüsselfaktoren, mit deren Hilfe Sie zum Topverkäufer werden. Hierbei handelt es sich um die erste der drei Kategorien, in die sich die Einstellungen und Handlungsweisen von besonders erfolgreichen Verkäufern einordnen lassen.


[image: ]


Im Laufe meiner jahrelangen Studien bin ich zu dem Ergebnis gekommen, dass es acht mentale Schlüsselfaktoren gibt, die sich wie ein roter Faden durch das Leben besonders erfolgreicher Menschen ziehen. Diese Erkenntnis ist für Sie sehr bedeutend, da Sie in der Lage sind, durch Integration dieser acht Einstellungen in Ihr eigenes Denken und Handeln selbst herausragende Ergebnisse zu erzielen. Aufgrund der Thematik des Buches wähle ich im vorliegenden Kapitel schwerpunktmäßig Beispiele, die sich auf den Verkaufsbereich beziehen. Die Bedeutung der mentalen Schlüsselfaktoren beschränkt sich, wie bereits erwähnt, jedoch nicht auf das Thema Verkauf. Die Schlüsselfaktoren lassen sich ebenso auf andere Bereiche anwenden wie beispielsweise Führung, Beziehungen oder Gesundheit.


Hier sind sie, die acht mentalen Schlüsselfaktoren von Spitzenverkäufern und generell herausragend erfolgreichen Menschen:




	Ziel- und lösungsorientiertes Denken und Handeln


	Definition hoher persönlicher Standards


	
Entschlossenheit und Selbstverpflichtung


	Bereitschaft zum Verlassen der Komfortzone


	Verantwortungsübernahme für das eigene Handeln und die erzielten Resultate


	Flexibilität


	Durchhaltevermögen und Frustrationstoleranz


	Selbstvertrauen und Glaube an den Erfolg





Die Beschreibung der acht mentalen Schlüsselfaktoren als Prozess


Die acht mentalen Schlüsselfaktoren können jeweils separat beschrieben werden. Eine andere Betrachtungsweise besteht darin, sie als Prozess mit verschiedenen aufeinanderfolgenden Schritten anzusehen. Hierbei bilden die ersten sieben Faktoren eine Sequenz, an deren Ende der Erfolg steht. Wenn Sie diese Sequenz konsequent befolgen, werden Sie mit großer Wahrscheinlichkeit herausragende Ergebnisse erzielen. Der achte Faktor, nämlich das Selbstvertrauen und der Glaube an den Erfolg, bildet eine Art Katalysator. Dieser wirkt sich positiv auf die anderen sieben Faktoren aus und verstärkt beziehungsweise beschleunigt deren Wirkung. Wenn der Fahrer des VERKAUFS-MOBILS diesen Schlüsselfaktor meistert, ist er in der Lage den Turbo einzuschalten.
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Indem Sie diese Sequenz durchlaufen und die Schlüsselfaktoren in Ihr Denken und Handeln integrieren, sind Sie in der Lage, Ihre mittel- und langfristigen Ziele zu erreichen und ein erfolgreiches und glückliches Leben zu führen. Die Sequenz ist jedoch ebenso geeignet, um in einzelnen Situationen auch kurzfristig herausragende Ergebnisse zu erzielen. Ein sinnvoller Anwendungsbereich liegt hierbei zum Beispiel in Verkaufsgesprächen. Wenn Sie in diesen die ersten sieben mentalen Schlüsselfaktoren gepaart mit dem achten Faktor als Katalysator anwenden, führt dies zu besonders erfolgreichen Verkaufsabschlüssen.


Die herausragende Bedeutung der mentalen Schlüsselfaktoren


Ich habe im vorherigen Kapitel bereits beschrieben, dass der Fahrer des VERKAUFS-MOBILS für etwa 40% des Gesamterfolges verantwortlich ist. Diese Zahl nenne ich Ihnen, um Sie dafür zu sensibilisieren, wie wichtig gerade der Bereich der mentalen Schlüsselfaktoren für Ihren Erfolg ist. Denn aus meiner jahrelangen Erfahrung weiß ich, dass dieser gerne vernachlässigt wird. Ich habe bereits zahlreiche Verkäufer beobachtet, die verbissen Verkaufstechnik um Verkaufstechnik gelernt und trainiert haben. Dies hat sich auch positiv in deren Verkaufserfolgen widergespiegelt, den ganz großen Durchbruch haben viele von ihnen trotzdem lange Zeit nicht erreicht. Bis sie irgendwann offen dafür waren, sich auch weniger technischen Dingen, nämlich den entscheidenden mentalen Faktoren zu widmen. In den meisten Fällen wurden diese Personen anschließend innerhalb kurzer Zeit zu absoluten Spitzenverkäufern.


In der Praxis habe ich immer wieder festgestellt, dass langfristig nicht die talentiertesten Verkäufer die erfolgreichsten sind, sondern die motiviertesten und fleißigsten, die den Anspruch an sich selbst haben, sich ständig zu verbessern. Um dies zu erreichen ist es unerlässlich, dass Sie die acht mentalen Schlüsselfaktoren verinnerlichen und in Ihr Denken und Handeln integrieren. Hierfür legen wir auf den folgenden Seiten gemeinsam den Grundstein. Ich werde Ihnen in diesem Kapitel verschiedene Übungen anbieten. Lesen Sie sich bitte nicht nur den Text durch, sondern führen Sie auch konsequent jede einzelne der Übungen durch. Den Text zu lesen und die Theorie hinter den mentalen Schlüsselfaktoren zu verstehen ist eine wichtige Voraussetzung für Ihren Erfolg. Um diese Faktoren in Ihr Denken und Handeln zu integrieren, ist es jedoch absolut unerlässlich, sich auch intensiv mit den Übungen zu beschäftigen. Vertrauen Sie mir, der Aufwand wird sich mehr als lohnen. Sie werden überrascht sein von den positiven Ergebnissen, die Sie hierdurch erzielen.


Vorab möchte ich Ihnen noch ein Zitat mit auf den Weg geben. Albert Einstein hat einmal folgendes gesagt: „Die reinste Form des Wahnsinns ist es, alles beim Alten zu lassen und gleichzeitig zu hoffen, dass sich etwas ändert.“ In diesem Sinne möchte ich Sie dazu einladen, offen zu sein für Neues und die in diesem Kapitel besprochenen Dinge als Voraussetzung Ihrer persönlichen und beruflichen Entwicklung konsequent umzusetzen.


2.1. Mentaler Schlüsselfaktor 1 – Ziel- und lösungsorientiertes Denken und Handeln


Der erste mentale Schlüsselfaktor für Ihren Erfolg besteht darin, dass Sie Ihre Aufmerksamkeit auf Ziele und Lösungen fokussieren sollten und nicht auf Probleme. Erfolgreiche Menschen denken und handeln ziel- und lösungsorientiert, nicht problemorientiert. Sie versuchen das zu erreichen, was sie haben möchten, nicht das zu verhindern, was sie nicht möchten oder wovor sie Angst haben. Dies bestätigt sich auch immer wieder in Studien, die zu dem Ergebnis kommen, dass erfolgreiche Persönlichkeiten hauptsächlich an das denken, was sie anstreben, und wie sie es am besten erreichen können.


Die Nachteile, sich über negative Emotionen zu motivieren


Wenig erfolgreiche Menschen motivieren sich stattdessen in vielen Fällen über negative Emotionen. Sie warten, bis sie mit etwas unzufrieden sind und versuchen sich dann von diesem negativen Zustand wegzubewegen. Dies bringt leider zwei Nachteile mit sich. Erstens ist vorprogrammiert, dass sich jemand, der sich über Unzufriedenheit motiviert, in Gedanken oft bei dem sein wird, wovon er sich wegbewegen möchte und sich deswegen immer wieder schlecht fühlen wird. Dieser schlechte Zustand erschwert es, Spitzenleistungen abzurufen und gute Resultate zu erzielen. Um etwas zu vermeiden, müssen Sie ständig auf der Hut sein und können sich nie sicher fühlen. Sie haben kein erreichbares Ziel, sondern leben mit einer andauernden Anspannung, die sich durch die Ausschüttung von Stresshormonen auch negativ auf Ihre Gesundheit auswirkt.


Das zweite Problem besteht darin, dass die Motivation über negative Emotionen meist nur kurzfristig wirkt. Sobald erste Erfolge erzielt werden, nehmen die Unzufriedenheit und hiermit die Motivation ab. Wenn Sie dieses Buch beispielsweise lesen, weil Sie mit Ihrer aktuellen beruflichen Situation unzufrieden sind und hieran etwas ändern möchten, besteht die Gefahr, dass Sie diese Motivation schnell verlieren. Sie lesen das Buch und beginnen erste Anregungen umzusetzen. Wenn diese zum Erfolg führen, sinkt Ihr Unzufriedenheitslevel langsam ab und hierdurch verlieren Sie auch einen Teil Ihrer Motivation. Durch die ersten Erfolge fangen Sie an sich gut zu fühlen und der Druck, etwas verändern zu wollen, nimmt ab. Deshalb laufen Sie Gefahr, immer weniger Anstrengungen zu unternehmen, um das Gelesene in die Praxis umzusetzen, stellen nach und nach Ihre Bemühungen komplett ein und fallen zurück in Ihre alten Gewohnheiten.


Um dies zu verhindern, sollten Sie sich generell über Ziele motivieren und über die Freude, sich diesen kontinuierlich anzunähern und hierdurch Erfolgserlebnisse zu generieren. Die Motivation, einen erwünschten Zustand herzustellen, ist wesentlich nachhaltiger als die, einem unerwünschten Zustand entgegenzuwirken. Die Voraussetzung dafür, dass Sie sich über Ziele motivieren und ab sofort zielorientiert verhalten können besteht darin, sich im ersten Schritt individuelle Ziele zu setzen. Wie Sie dies effektiv tun, erlernen Sie im Verlauf dieses Kapitels. Außerdem werde ich Sie durch eine Übung begleiten, in der Sie Ihre ganz persönlichen Ziele definieren.


Denken Sie lösungsorientiert


Zuvor möchte ich noch kurz auf den Begriff der Lösungsorientierung eingehen, der eng verbunden ist mit der eben beschriebenen Zielorientierung. Lösungsorientiert denken bedeutet, dass Sie bei auftauchenden Problemen nicht in diesen versinken und sie übermäßig analysieren und mit der Situation hadern sollten. Beschäftigen Sie sich nicht zu intensiv mit den Fragen, warum das Problem aufgetaucht ist und warum gerade Ihnen so etwas passieren musste. Fragen Sie sich stattdessen, was Sie tun müssen, um das Problem zu lösen. Verbinden Sie sich gedanklich mit Ihren Zielen und unternehmen Sie Anstrengungen, sich diesen zu nähern und das Problem bzw. die Herausforderung, die sich Ihnen in den Weg stellt, zu meistern. Dies ist der wesentlich erfolgversprechendere Ansatz, als sich schlecht zu fühlen und sich über eine Herausforderung zu beklagen. Erfolgreiche Menschen beschäftigen sich bei aufkommenden Problemen damit, wie sie diese lösen können. Erfolglose Menschen hingegen beschäftigen sich mit dem Problem an sich. Auf das Thema Problemlösung werde ich im Zusammenhang mit dem siebten mentalen Schlüsselfaktor, dem Durchhaltevermögen und der Frustrationstoleranz, nochmals aus einem anderen Blickwinkel eingehen.


Zielorientierung im Verkaufsgespräch


Im Folgenden beschäftigen wir uns ausgiebig mit dem Setzen von Zielen. Diese Betrachtung bezieht sich hauptsächlich auf mittel- und langfristige Ziele. Die Fokussierung auf ein Ziel ist jedoch auch für Ihren kurzfristigen Erfolg von großer Bedeutung. Während eines Verkaufsgespräches sollten Sie sich stets auf Ihre Hauptziele fokussieren, nämlich den Kunden zu begeistern und ihm erfolgreich zu verkaufen. Durch diese ständige Fokussierung maximieren Sie die Wahrscheinlichkeit, Ihre Ziele am Ende des Gespräches auch wirklich zu erreichen. Hiermit befassen wir uns intensiver im Zusammenhang mit der Kernkompetenz Abschlussorientierung im vierten Kapitel dieses Buches. An dieser Stelle widmen wir uns wie gesagt erst einmal Ihren mittel- und langfristigen Zielen.


Zielsetzung als Voraussetzung für Glück und Erfolg


Um ein glückliches und erfolgreiches Leben zu führen, sollte jeder Mensch Ziele und Visionen haben, denen er nacheifert. Wir alle brauchen Ziele und Visionen, etwas wohin wir in die Zukunft blicken, etwas das uns antreibt und motiviert. Ziele geben Ihrem Leben Energie und Leidenschaft. Menschen, die langfristig deprimiert und unglücklich sind, haben meist Ihre Ziele und Ihre Vision vom Leben aus den Augen verloren. Damit es niemals so weit kommt, sollten Sie sich bewusst Ziele setzen und diese aktiv verfolgen.


Das effektive Setzen von Zielen ist die wichtigste Voraussetzung für Ihren langfristigen beruflichen und privaten Erfolg. Wenn Sie Ziele richtig definieren gehen diese sehr oft in Erfüllung. Eine berühmte Studie zum Thema Ziele wurde an der Harvard-Universität durchgeführt. Die Studie sollte herausfinden, was für eine Wirkung das Formulieren von Zielen auf das spätere Gehalt von Studenten hat. Die Studenten wurden gefragt, ob sie sich irgendwelche beruflichen Ziele gesetzt haben. 83% der befragten Studenten hatten keinerlei berufliche Ziele. 14% der Studenten hatten sich Ziele gesetzt, diese jedoch nicht aufgeschrieben. Lediglich 3% hatten Ziele definiert und diese zusätzlich schriftlich fixiert. 20 Jahre später wurde überprüft, was diese drei Studentengruppen, das heißt die ohne Ziele, die mit schriftlich nicht fixierten Zielen und die mit niedergeschriebenen Zielen, verdienen. Was denken Sie, wie das Ergebnis lautete?


Die 3% der ehemaligen Studenten mit schriftlichen Zielen verdienten durchschnittlich das Zehnfache verglichen mit den 83% ohne Ziele. Die 14% mit Zielen, die jedoch nicht aufgeschrieben wurden, verdienten immerhin noch das Dreifache im Vergleich zu den 83% ohne Ziele. Das bedeutet, allein das Setzen von Zielen hat offenbar große Auswirkungen auf Ihr Leben. Und offensichtlich ist es effektiver, Ziele aufzuschreiben und sich diese nicht nur im Kopf auszumalen.


Ich setze mir ständig Ziele und habe schon oft deren riesige Wirkung an mir selbst erfahren. Während meines Studiums habe ich mir analog zur eben beschriebenen Studie das Ziel gesetzt, drei Jahre nach Beendigung meines Studiums einen bestimmten Betrag zu verdienen. Diesen Betrag habe ich schriftlich fixiert und meinem Freundes- und Bekanntenkreis davon erzählt. Die meisten von ihnen hielten das, was ich verdienen wollte, für viel zu hoch gegriffen und für völlig unrealistisch. Bereits mein erstes Gehalt nach dem Studium belief sich jedoch auf den Cent genau auf diesen Betrag. Drei Jahre später verdiente ich bereits deutlich mehr, als ich mir ursprünglich zum Ziel gesetzt hatte.


Sie denken jetzt vielleicht, das sind Zufälle. Ich habe die Wirksamkeit von Zielen jedoch schon sehr oft in meinem eigenen und in dem Leben anderer Menschen bestaunen können. Deshalb bin ich mir sicher, dass dies keine Zufälle sind. Die Auswahl der Beispiele soll auch nicht den Anschein erwecken, dass Ziele lediglich für materielle Lebensbereiche geeignet sind und Sie diese nur hierfür setzen sollten. Ziele zu definieren ist für andere Bereiche Ihres Lebens, beispielsweise für Ihre Beziehungen und die eigenen Emotionen, genauso effektiv und wichtig. Finanzielle Ziele eignen sich an dieser Stelle lediglich besonders gut als Beispiel, weil sie so einfach messbar und nachvollziehbar sind.


Wie genau Ziele wirken


Einer der entscheidenden Faktoren für Ihren zukünftigen Erfolg ist also das Setzen von Zielen. Doch wie wirken Ziele, warum sind sie so unglaublich mächtige Werkzeuge? Durch das Formulieren von Zielen lenken Sie Ihre Aufmerksamkeit. Sie richten diese völlig unbewusst und automatisch auf die Dinge in Ihrer Außenwelt, die Sie beim Erreichen Ihrer Ziele unterstützen und Möglichkeiten darstellen, sich diesen anzunähern. Bestimmt haben Sie die aufmerksamkeitslenkende Wirkung von Zielen bereits in der Vergangenheit am eigenen Leib erfahren. Wenn Sie zum Beispiel mit dem Gedanken spielen, sich ein bestimmtes Automodell zu kaufen, werden Sie in der Folge ständig dieses Auto auf der Straße sehen. Vorher war dies nicht der Fall, obwohl mit Sicherheit genauso viele Autos des entsprechenden Modells unterwegs waren. Allein das Interesse an diesem Auto lenkt Ihre Aufmerksamkeit völlig unbewusst in die Richtung, so dass Sie dieses auf einmal vermehrt wahrnehmen.


Genau den gleichen Mechanismus können Sie sich zunutze machen, um Dinge in Ihrer Umgebung wahrzunehmen, die hilfreich dabei sind, etwas von Ihnen Gewünschtes zu erreichen. Wenn Sie sich bewusst das Ziel setzen, im Laufe des nächsten Jahres der beste Verkäufer in Ihrem Unternehmen zu werden, nehmen Sie auf einmal Dinge wahr, die Sie auf Ihrem Weg dorthin unterstützen. Dies sind beispielsweise Bücher, Seminare, andere Verkäufer, mit denen Sie sich austauschen können oder Aussagen von Kunden, durch die eine Verkaufsmöglichkeit entsteht. All das war auch vorher schon in Ihrer Umgebung vorhanden. Sie haben es nur bisher nicht bewusst wahrgenommen, weil Sie nicht das entsprechende Ziel für sich gesetzt hatten.


Das retikuläre Aktivierungssystem (RAS)


Ein Mensch nimmt zu jedem Zeitpunkt über seine Sinnesorgane eine riesige Menge an Informationen auf. Die Kapazität des menschlichen Bewusstseins ist jedoch begrenzt. Aus diesem Grund verfügen Sie über psychische Mechanismen, die genau festlegen, welche der Informationen in Ihr Bewusstsein gelangen und welche nicht. Generell ist Ihnen das bewusst, was im jeweiligen Augenblick die größte Relevanz für Sie hat. Durch das Setzen von Zielen machen Sie bestimmte Dinge für sich relevant und sorgen dafür, dass Sie alles, was Sie bei der Zielerreichung unterstützen kann, wahrnehmen. Gesteuert wird dieser Mechanismus durch das retikuläre Aktivierungssystem (RAS) im Hirnstamm. Das RAS steuert, welche Eindrücke aus der Umwelt Ihnen bewusst werden. Das Setzen von Zielen wirkt auf das RAS ein und nimmt Einfluss darauf, welche Informationen in Ihrem Bewusstsein ankommen.


Ziele geben Ihrem Leben eine bestimmte Richtung vor. Ohne konkrete Ziele weiß Ihr Organismus nicht, was Sie in Zukunft erreichen und erleben möchten. Dies ist vergleichbar damit, dass Sie sich in Ihr Auto setzen und ohne Ziel einfach drauf losfahren. Wo Sie ankommen ist völlig dem Zufall überlassen. Vielleicht gefällt es Ihnen dort, vielleicht aber auch nicht. Würde es stattdessen nicht Sinn machen, ein Ziel ins Navigationsgerät des Autos einzugeben, von dem Sie wissen, dass es ein Ort ist, an dem es Ihnen gefällt?


Nicht nur Autos beinhalten heute meist ein Navigationsgerät. Die gute Nachricht ist, dass auch Sie über ein Navigationsgerät für Ihr Leben verfügen. Dies ist im übertragenen Sinne das eben erwähnte retikuläre Aktivierungssystem. Das RAS ist der Mechanismus in Ihrem Gehirn, der Ihre Aufmerksamkeit auf das lenkt, was die größte Relevanz für Sie hat. Dieser Mechanismus wird unter anderem durch das effektive Setzen von Zielen gesteuert. Also machen Sie ihn sich zunutze und programmieren Sie das Navigationsgerät Ihres VERKAUFS-MOBILS auf Erfolg.


Wie Ziele motivieren


Bevor ich Ihnen erläutere, wie Sie am besten Ziele definieren, möchte ich noch kurz über eine weitere positive Eigenschaft von Zielen sprechen. Diese lenken nicht nur Ihre Aufmerksamkeit, sondern sie motivieren auch und setzen Energie frei. Wenn Sie Ziele formulieren, die für Sie absolut erstrebenswert sind, werden Sie nicht nur anfangen Möglichkeiten in Ihrer Umgebung wahrzunehmen, die Sie näher an Ihr Ziel bringen. Sie werden zusätzlich auch aus eigenem Antrieb heraus anfangen Dinge zu tun, die es wahrscheinlicher machen, dass Sie Ihre Ziele erreichen.


Vermutlich hätten Sie ohne das konkrete Setzen der Ziele diese Dinge nicht getan. Und das Beste ist, dass Sie Freude hieran empfinden. Sie fühlen sich motiviert. Ziele setzen riesige Energie in Ihnen frei und bereichern somit tagtäglich Ihr Leben.


Wie Sie effektiv Ziele formulieren


Bei der Formulierung von Zielen sind zehn Punkte zu beachten, damit Sie diese mit größtmöglicher Wahrscheinlichkeit erreichen:




	Wie bereits in Verbindung mit der Harvard-Studie erwähnt, sollten Sie Ziele aufschreiben. Ziele gedanklich im Kopf zu haben ist zwar besser, als über gar keine Ziele zu verfügen, ein schriftlich fixiertes Ziel wirkt jedoch wie ein Vertrag mit Ihnen selbst. Es ist wesentlich verpflichtender und deshalb auch wahrscheinlicher, dass Sie dieses erreichen werden.


	
Formulieren Sie Ziele positiv. Schreiben Sie ganz genau auf, was Sie wollen und nicht, was Sie nicht wollen. Das Ziel „Ich begeistere jeden meiner Kunden“ ist besser geeignet als das Ziel „Ich sorge dafür, dass meine Kunden sich nicht langweilen“. Wie im vorherigen Abschnitt besprochen, wirken Ziele unter anderem durch den Mechanismus der unbewussten Aufmerksamkeitsfokussierung. Dieser Mechanismus kann jedoch nur funktionieren, wenn Sie etwas vorgeben, worauf genau fokussiert werden soll - in diesem Fall auf Möglichkeiten, die Kunden zu begeistern. Dies funktioniert nicht, wenn Sie dem retikulären Aktivierungssystem (RAS) lediglich etwas vorgeben, wovon es sich wegbewegen soll, wie zum Beispiel gelangweilte Kunden.


	
Formulieren Sie Ziele sinnesspezifisch und machen Sie deren Erreichung konkret messbar. Dies ist eine Weiterführung der positiven Formulierung aus dem vorangegangenen Schritt. Beschreiben Sie möglichst genau, woran Sie exakt feststellen, dass Sie Ihr Ziel erreicht haben. Malen Sie sich im Kopf aus, woran Sie beispielsweise erkennen, dass Ihre Kunden begeistert sind. Schaffen Sie starke und positive Bilder, die Sie motivieren und auf die sich ihr RAS zubewegen kann.

Die konkrete Messbarkeit der Zielerreichung ist besonders bei finanziellen Zielen wichtig. Schreiben Sie entsprechend nicht nur auf, dass Sie mehr verdienen möchten, sondern setzen Sie stattdessen einen konkreten Betrag fest.
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