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Wolfgang Fabian wurde am 19.11.1937 in Alfeld/Leine, Nds., geboren.


Nach handwerklichen Lehr- und Facharbeiterjahren arbeitete er (zweiter Bildungsweg) als Versicherungsfachwirt und leitender Angestellter in verschiedenen Dienstleistungsbereichen.


Literarische Betätigung war für ihn ausgleichendes Engagement. Er hospitierte zwei Mal bei Walter Kempowski, erhielt den Literaturpreis 1987 des damaligen Deutschen Autoren-Verbandes (DAV), wurde vom Kulturamt Hannover bei den jährlichen hannoverschen Literaturwochen als Moderator eingesetzt sowie vom DAV gelegentlich als Dozent (Arten der Literatur).


Der Autor befasst sich hauptsächlich mit dem realen Dasein der Menschen, betrachtet es aber auch sehr gerne satirisch.


Fabian und seine Frau (drei erwachsene Kinder) wohnen seit 2003 in Bad Segeberg, davor lebten sie in Hannover und auf Mallorca.





Vorwort


Nichts sollte ernster genommen werden als der Humor. Er weckt das Lachen, das Lächeln, und wenn auch heute nur noch manche Dichter glauben, dass das Lachen trotz Krieg und Not der Grundakkord des Lebens auf dieser Welt ist, so lehrt die Erfahrung doch jedermann, dass Humor dunkelste Stunden verklären vermag.


Er gesellt sich uns in mannigfacher Gestalt zu: Manche Humoristen spekulieren mit der Lust des Menschen an dem Unglück des anderen, mit der Schadenfreude. Altmeister Busch kann ihnen, wenn man seine Werke oberflächlich betrachtet, zugerechnet werden. Das Lachen freilich, das diesem Humor antwortet, hat einen schrillen Klang; ihm fehlt ein erlöstes Aufatmen. Das hat auch Busch gewusst: darum wird Meister Böck, das von Nässe triefende, von Kälte geschüttelte Opfer von Max und Moritz, nicht aus dem Blickfeld des Lesers entlassen, ohne dass dieser beruhigt wird: „ ... denn ein heißes Bügeleisen auf den kalten Leib gebracht, hat es wieder gut gemacht.“


Andere wiederum nutzen den Humor oder das, was sie dafür halten, nicht in erster Linie, um Menschen zum Lachen zu bringen. Sie haben andere Ziele im Auge. Sie wollen die Schwächen und Fehler Einzelner oder der Gesellschaft verdeutlichen, indem sie sie dem Gelächter preisgeben. In der politischen Auseinandersetzung wird der Humor gleichermaßen zur tückischen Waffe, einen Andersdenkenden zu verletzen, ja tödlich zu treffen. Diesem Humor fehlt Entscheidendes: er vermag nicht zu befreien, aus der Verkrampfung schwerer, düsterer Gedanken herauszuführen.


Ein anderer, wunderbarer Humor weiß davon, wie eng Lust und Leid verschwistert sind. Es ist der Humor der großen Clowns, der in der Einsamkeit geweinte Tränen in schimmernde Perlen verwandelt, in die Kostbarkeit der Worte und Gebärden, die Freude in die Herzen zu zaubern versteht.


Und an einen besonderen Humor muss noch erinnert werden, an den Humor des Erzählers, der den von ihm geschaffenen Gestalten ein wenig seiner eigenen Liebe zum Leben schenkt, sie in all ihrer menschlichen Begrenztheit so zeichnet, dass der Leser, wenn er die letzte Seite gewendet hat, sich im Fauteuil zurücklehnen kann und diesen Geschöpfen der Fantasie ein frohgemutes Lächeln nachsendet.


Dieser Humor würzt und wärmt die satirisch durchsetzte Geschichte in dieser Veröffentlichung. Meine besten Wünsche geleiten ihn auf dem Weg zum Leser.


Dr. Hansgeorg Loebel




Für Fritz Schlabe




Znuächst eine etwas ausführlichere Einführung für eine verständlichere Inhaltsaufnahme
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Sehr geehrte Leserinnen und Leser,





Direktverkäufer im Außendienst sind Leute, die anscheinend über ein gewisses Kontakt- und Verkaufstalent verfügen. Mithin trifft diese Eigenschaft auch auf Versicherungsvertreter zu. Selbst den so genannten Spätzündern gerät diese Eigenschaft irgendwann ins Bewusstsein, was folgerichtig auch den landauf und landab geläufigen Ausspruch erklärt: Wer nichts wird, der wird Wirt; ist ihm auch dieses nicht gelungen, dann macht er in Versicherungen. Der nun plötzlich erleuchtete Mensch wird nicht zögern, sich umgehend seiner vermeintlichen Bestimmung zuzuwenden, wobei sein inneres Licht von seiner Einbildung zusätzlich erhellt wird, über einen ansprechenden, Vertrauen erweckenden Gesichtsausdruck zu verfügen. Doch kann dies, nach allzu flüchtigem oder zu langem Blick in den Spiegel, leicht zu einer Überschätzung führen.


Wir wollen einen von seinem Verkaufstalent überzeugten jungen Berufseinsteiger, der entschlossen ist, mit dem Policenverkauf sein tägliches Bier Brot zu verdienen, ein gutes Stück auf seinem Weg begleiten. Zwar sollte es sich in der folgenden Geschichte ursprünglich nur um seine beruflichen Belange und deren Auswirkungen drehen, wir kamen aber am Ende reiflicher Überlegungen überein, dass private, nebenher gehende Aktivitäten und Erschütterungen Begebenheiten nicht außer Acht bleiben sollen.


Bei der Ware, mit der unser erwartungsfroher junger Mann das Volk zu beglücken gedenkt, handelt es sich um eine unsichtbare. Natürlich ist die einzelne Police sichtbar, die Ware hingegen, die sie dokumentiert, nämlich finanzielle Absicherung, schwebt dagegen unsichtbar im Raum. Da stellt sich doch gleich die Frage, ob es ein Vertreter beispielsweise für Wespenstich-Gegengifte oder Verhütungsmittel für Feldhamster und chinesische Springmäuse nicht erheblich leichter hat, weil er seinen potentiellen Kunden Sicht- und Greifbares vor Augen führen kann? Das ist gewiss nicht von der Hand zu weisen. Zudem ist der Kauf einer nicht greifbaren Ware oft keine schnell abgeschlossene Angelegenheit, sondern eine Einlassung auf viele Jahre. Aber: Um auch eine unsichtbare Ware ohne große Probleme verkaufen zu können, stehen dem Vertreter gediegene Hilfsmittel zur Verfügung, resultierend aus einzigartig durchdachten, vervollkommneten und festgeschriebenen Konzeptionen. Um welche Hilfsmittel es sich handelt? Nun, ein auf seinen untadeligen Ruf bedachtes Unternehmen in Verkaufs- und Dienstleistungsbereichen rüstet seine angehenden Verkäufer oder Dienstleistenden nicht mal eben mit Prämienlisten und Antragsformularen aus, weist sie in die Materie kurz ein und erklärt ihnen abschließend die Lage der Toiletten im Direktionsgebäude und in welchem Zustand sie diese zu verlassen haben und hetzt sie zu guter Letzt – mit der Empfehlung, sich zum Wochenende ja nicht ohne einen rechtsgültigen Antrag wieder blicken zu lassen – auf die Menschheit los. Nein, natürlich nicht! Zunächst vermitteln seriöse Unternehmen mit großem Engagement den Neulingen das notwendige fachliche Wissen, worauf mit ähnlich großem Einsatz ein verkaufspsychologisch gestaltetes Seminar folgt. In diesem Seminar wird das hohe Lied der Verkaufskunst geübt. Sie, meine sehr verehrten Damen und Herren, ahnen es sicherlich: Im Verlauf eines derartigen Seminars wird die zu verkaufende Sache, also jene, die unseren Augen verborgen ist, erst dann bedeutungsvoll, wenn sie mit dem Auftreten des Verkäufers gewissermaßen zusammenfließt und eine Einheit bilden soll, ja muss: Zum einen ist treffsicheres Anbieten des unsichtbaren Produkts gefragt, zum andern muss dies gesteuert werden von einer für den Kunden völlig unbemerkten, vom Vertreter allerdings rücksichtslos angewandten Verkaufslistkunst.


Erstes Kriterium ist also das Vertrautmachen mit dem Produkt: wofür, weshalb, warum. Doch dieses Kriterium lassen wir außen vor und befassen uns vornehmlich mit der Kunst des Verkaufens. Ihnen als Lesende kommt dies entgegen, damit Sie das Verhalten unseres Protagonisten in den folgenden Kapiteln beurteilen und vielleicht auch diskutieren wollen. Allerdings können Sie ab etwa dem zweiten Drittel dieses Kapitels durchaus alles Folgende mit großer Gleichgültigkeit in sich aufnehmen und sich sagen: Was geht das mich an! Oder Sie schlagen das Buch ganz einfach zu und verbrennen lesen es am nächsten Tag.


Verkaufskunst. Bekannt sind die Seminare auch unter der unverdächtig sportlichen Bezeichnung Verkaufstraining – zutreffend und deutlich hervorhebend nicht nur in der Versicherungswirtschaft. Dem zukünftigen Verkäufer und somit auch Repräsentanten seines neuen Arbeitgebers wird intensiv nahegebracht und in Rollenspielen mühsam antrainiert, wie er mit Hilfe bestimmter ausbaldowerter psychologischer Methoden das Vertrauen eines ins Visier Geratenen erschleicht gewinnt, ihn neugierig macht, was unausweichlich auf ihn zukommen soll. Um es auf den Punkt zu bringen: Der Kunde muss letztendlich wie in einem Spinnennetz gefangen sein, ohne es zu merken. Das Anwenden solch einmaliger Kunst wird dem künftigen Direktverkäufer sehr sorgsam und behutsam eingetrichtert, behutsam, da niemand zum Erfolg gezwungen werden kann. Sich später in der Praxis um die nötige Motivation zu kümmern, das hat der Verkäufer tunlichst selbst zu übernehmen. Erfolg ist, wie gesagt, eine rein freiwillige Angelegenheit, natürlich immer erstrebenswert und längst nicht nur Treibstoff für beabsichtigte Höhenflüge in beruflicher Hinsicht.


Der Verkaufstrainer kennt selbstverständlich das sensible, anspornende Gebilde Motivation aus dem Effeff, und entsprechend bringt er den Begriff seinen Berufsanfängern auch nahe. Andrerseits muss er sich ständig selbst motivieren, gewissenhaft trotz allmorgendlicher Katerstimmung. Denn wie anders wäre es ihm erträglich, anrückenden Frust sich gar nicht erst zum Angriff formieren zu lassen, wenn er erkennen muss, dass unter seinen Seminarteilnehmern einige sitzen, denen die Unbegreiflichkeit oder das Unverständnis ins Gesicht geschrieben steht, die am Ende dennoch mit heftigem Kopfnicken unter gleichzeitigem Herbeisehnen der nächsten Kaffee- und Zigarettenpause und dem Rufe: „Ja, so ist es, ja, so machen wir das!“ absolutes Verstehen vortäuschen? – Doch wer übernommen worden ist, so beruhigt sich der Trainer dann meistens gegen Mittag, kann auch wieder abgeschoben werden. Verstehen Sie, verehrte Leserschaft, was damit gemeint ist? Natürlich wissen Sie es.


Nun soll hier keineswegs das ganze zu vermittelnde psychoträchtige Eintrichterungsprogramm durchgeforstet und unter die Lupe genommen werden. Es genügen voll und ganz einige wenige erklärende und klärende Hinweise und praktische Beispiele. Somit können Sie, liebe Leser, wie schon irgendwo zuvor erwähnt, die Verkaufspraktiken im Nachfolgenden leicht verständlich aufnehmen und verarbeiten. Vielleicht sagen Sie sich am Ende sogar: Donner noch mal! Ich könnte das auch, Sicherheit, Sofas oder Sargnägel verkaufen. Denn schon seit langem ahne und spüre ich: In mir steckt eine Kontaktfreudigkeit, die endlich eingesetzt werden will. Nun, die hier überschlägig dargestellte Materie beeinflusst – hier gerne wiederholt – nicht nur das berufliche Wirken unseres Protagonisten, sondern, um nicht einseitig zu berichten, auch sein privates Leben. In allen Lebensbereichen wird er stets bemüht sein, seine Kunden, seine Umwelt und natürlich auch sich selbst zu befriedigen zufrieden zu stellen – meistens. Doch kommen wir unserer Sache jetzt näher. Ist es dem nunmehr mit Wissen und gutem Willen bis in die Haarspitzen aufgefüllten Verkaufsanfänger irgendwie gelungen, mit einem potentiellen Kunden einen Beratungstermin zu vereinbaren, dann wird er, sowie er die Wohnung des Betreffenden betreten hat, sich mit der Höflichkeit eines feinsinnigen und gebildeten Herrn einführen. Er stolpere also nicht mit der Tür ins Haus. Er wird mit ausgewogenen Worten und Gebärden das Psychotrainierte unverzüglich ansetzen, mit anderen Worten: sofort eine innere verbindende Brücke zu der Seele seines Kunden schlagen. Dabei ist er peinlichst darauf bedacht, sich nicht in Übertreibungen oder anmaßenden Deutungen zu ergehen. Aber leider ist es manchmal das Gegenteil, wodurch anfangs ein eilfertiger, aber noch keineswegs genügend verkaufsbegabter Vertreter ins Straucheln gerät, noch dazu, wenn er langatmige, wütende, mit ausholenden Gesten unterstrichene Schimpfkanonaden abfeuert, wobei er die Konkurrenz, falls er es für erforderlich hält, mit einbezieht. (Solcherlei Schnellschüsse und Giftigkeiten stehen in der Regel nur Oppositions- und Regierungspolitikern zu.) Hingegen das wahrnehmbare Umfeld in Augenschein zu nehmen und anzusprechen, damit kommt ein raffinierter guter Vertreter unumwunden ein gutes Stück weiter auf der Brücke in die Seele des Kunden. Sie, sehr verehrte Leserschaft, sind selbstverständlich wiederum in der Lage, zu erkennen, was gemeint ist. Gestatten Sie bitte dennoch einige Beispiele:


Anzusprechendes können die geschwungenen Intarsien in einer hochbeinigen Fußbank sein; ein an der Wand baumelndes Nebelhorn mit Wimpel; ein unter der Wohnzimmerdecke angeschraubtes Surfbrett oder ein Flickenteppich; aber auch – falls vorhanden – das kleine, sich heimlich herbeigeschlichene Töchterlein, welches, meistens den Zeigefinger bis zum Anschlag in der Nase, misstrauisch den fremden Besucher einzuschätzen versucht. Bei Knaben, die dem Verkäufer einen Vogel zeigen, ohne vorher die Zigarette aus dem Mund genommen zu haben, die ihm gleich darauf gegen das Hosenbein urinieren und gleichzeitig angrinsen – unter Kindern weiblichen Geschlechts hat diese Art der Begrüßung noch nicht Fuß gefasst –, genügt in der Regel ein leichtes, also wenig auffallendes Kopfnicken in Richtung des Vaters. Dazu empfiehlt sich ein gleichgültiger, entschärfender Gesichtsausdruck, der größtes Verständnis und tiefe Kinderliebe beweisen soll. Das nächste äußerst wichtige Kriterium ist die richtige Wahl des Sitzplatzes. Wird der Verkäufer von dem Kunden nicht gewaltsam auf einen bestimmten Platz gedrängt, dann lässt er sich, soweit der Besuchstermin am helllichten Tage stattfindet, mit dem Fensterlicht im Rücken nieder, einzig zu dem Zweck, des Kunden Augen hellem Lichte auszusetzen.


Diese Taktik ist unbedingt anzuwenden, auch wenn sie an das Beiwerk eines hochnotpeinlichen polizeilichen Verhörs erinnert. Nun, hat der junge Verkäufer im Verkaufstraining gut aufgepasst und bei den Rollenspielen den nötigen Ernst nicht vermissen lassen, dann wird er stets mit so genannten W-Fragen operieren, also mit Fragen, die folgerichtig mit einem W beginnen. Ein Beispiel möge genügen:


„Jetzt sagen Sie mir mal, Herr Kunde, wie kamen Sie denn an Ihren so wunderbar geformten braunen Stuhl?“


Natürlich muss jede W-Frage, um das einmal deutlich hervorzuheben, treffend und unmissverständlich formuliert sein. Doch wie auch immer, der Kunde wird auf jede W-Frage kaum mit einer überraschenden Gegenfrage aufwarten. Schmeichelt ihm die Frage – wie hier beispielsweise die nach dem braunen Stuhl –, dann kann er gar nicht anders, als mit geschwellter Brust aus sich herauszugehen, da er seinen guten Geschmack, sein Stil- und Formgefühl bestätigt findet. Allerdings bei ausgesprochen sturen Personen, gleichermaßen übel riechenden, oft unansehnlichen Individuen – manche schon von weitem erkennbar an ihrem abgeflachten Hinterkopf oder an ihrer tropfenden Nase sowie an ihren dicht mit Haaren bewachsenen Ohrmuscheln – sind derlei hofierende Anfangshudeleien nicht erforderlich. Und bei dieser Gelegenheit gleich erweitert: Der Verkaufsanfänger muss auch grundsätzlich die Sinnlosigkeit erkennen, unversicherbare Personen anzugehen, wie beispielsweise frisch eingewanderte Zuaven, ständig ihre Hartz-Vier-Stütze versaufende Kalmücken, kleinwüchsige Melmakiner oder ehemalige Heuwender aus Kamtschatka. Und mit Verlaub: Jede dieser Personen kann doch ohnehin nur zwei bis vier deutsche Worte verstehen und vor allem sprechen, als da sind: „Gutt Euro!“ Oder die Frage: „Du – wo Euro kriegen?“ Ist es, nebenbei bemerkt, nicht erstaunlich, dass in unserem Kulturkreis völlig Fremde bereits mit einer W-Frage zu operieren verstehen? Was aber dabei herauskommen kann, wenn ein nur schludrig oder gar nicht trainierter Verkäufer Sicherheit verhökern will, zeigt eine kürzlich ans Licht gekommene Begebenheit:


Ein von einem Vertreter erst seit Kurzem in unserem Milch- und Honigland weilender angesprochener Mann war höchst erschrocken flüchtig geworden, nachdem der Versicherungsmann versucht hatte, ihn im Foyer der Hamburger Bahnhofs-Toilettenanlage für eine Auslandsreisekrankenversicherung zu gewinnen. Dieser Herr warf, den Kopf eingezogen, die Augen verdreht, dem Außendienstler plötzlich einen Beutel voll mit Rolex-Plagiaten aus Fernost in die Arme, stieß dabei einen fürchterlichen Schrei von zwei Sekunden Länge aus, sprang einmal hälftig um seine eigene Achse und floh dann panikartig nach draußen. Er muss wohl angenommen haben, verhaftet zu werden. Natürlich ein Irrtum, denn der dann doch schnell erkennende Vertreter, keine Versicherung loszuwerden, hatte gestenreich den Mann nur noch gebeten, einmal beide Hände hoch zu heben, um sehen zu wollen, ob deren Innenflächen genauso braun seien wie die Handrücken. Übrigens: Wir erfuhren im Nachhinein, dass es sich bei dem angesprochenen kleinwüchsigen Herrn um einen Pygmäen aus dem Regenwald in Zentralafrika handelte, der abgehauen war, weil er den vielen Regen nicht mehr ertragen wollte. An sich hätte der Vertreter auf die versuchte Bekanntschaft mit dem dunklen Herrn sofort verzichten müssen, da er wohl kaum hatte übersehen können, dass der kleine Mann zwar in einem, wenn auch viel zu großen Zweireiher steckte; und anstatt dazu eine Krawatte zu tragen, zierte ihn eine quer durch die Nase getriebene Rippe eines halbwüchsigen Unterholz-Warans. Solch ein Nasenschmuck bedeute, entgegnete der Eingeborenenberater des zuständigen Sozialamts infolge einer unserer Befragungen, dass es sich bei dem Mann um einen sogenannten Ersatz-Schamanen handele – aber schon mit Zertifikat. Doch dieser Schamane, der sich bereits seit einigen Monaten irgendwo in der Eingliederung befinde, wolle sich partout nicht von seinem Nasenschmuck, seinem Statussymbol, trennen, auch deshalb nicht, weil dann der Wind unangenehm durch das funktionslose Loch in der Nase pfeifen würde. Nicht minder bemerkenswert fanden wir, dass der Vertreter, als er sehr erstaunt einige der gefälschten Markenuhren aus dem Beutel näher betrachtete, von einer Zivilstreife der Polizei, nun, nicht festgenommen, aber unmissverständlich in die Zolldienststelle des Bahnhofs geleitet worden ist; ein durchaus korrektes Handeln, denn offensichtliche Verkaufsabsichten verbotener Plagiate sind eben strafbar.


Doch jetzt endlich weiter. Ein talentierter und ausgebildeter Verkäufer ist immer darauf aus – Sie wissen es bereits –, sich sehr schnell ein Bild von des Kunden Wesensart und Geschmack zu machen. Er tritt, was nicht oft genug zu wiederholen ist, freundlich und natürlich auf, bestrebt, den Interessenten für sich zu gewinnen. Mit seinen W-Fragen und speziellen Bemerkungen, das eine oder andere Wort mit einer passenden Gebärde unterstreichend, schürt er gegenseitiges Verstehen und baut eine Vertrauensbasis auf, und er beweist sein Taktgefühl. Somit kann er mit dem Einsatz seiner Möglichkeiten noch vor Beginn des eigentlichen Verkaufsgesprächs in paralleler Gedankenrichtung erwägen, wie seinem Gegenüber am besten beizukommen ist. Fragen, die eindeutig an die Grenze der Peinlichkeit, gar Unverschämtheit stoßen, etwa wie die nach der zwischenmenschlichen Beziehung in der Ehe des Kunden, würden seinen Besuch vermutlich abkürzen, erfolglos, versteht sich. Und selbstverständlich wird er auch mit weiteren Komplimenten wohlüberlegt und ausgewogen umgehen. Nie käme es ihm in den Sinn, einer eventuell arg zerzausten, nicht mehr ganz frischen Ehefrau ein ihr schmeichelndes Kompliment zukommen zu lassen. Er muss wissen, dass dies bei dem Kunden eine beleidigende Stimmung auslösen, ja ihn, den Vertreter, sogar einer gesundheitlichen Gefahr aussetzen kann. Wenn all die empfohlenen Verhaltensregeln aus dem Verkaufstraining dem Berufsneuling im Verlauf seiner Beratungsbesuche kräftig unter die Arme greifen, so sind einige Regeln, auch das sei gerne nochmals betont, durchaus auch außerhalb seines beruflichen Wirkens angebracht. Denn neben einer erfolgreich anzustrebenden Verkaufstätigkeit sollte möglichst auch ein ausgeglichenes, harmonisches Privatleben praktiziert werden. Später, als Rentner, bleibt dem Berater und Verkäufer immer noch genügend Gelegenheit, Familie, Nachbarschaft und Bundesregierung zu drangsalieren und zu beschimpfen.


Und nun genug der einleitenden Hinweise, Bemerkungen, Erklärungen und steigen wir ein in eine nicht uninteressante Materie aus einem der bedeutendsten Bereiche der Wirtschaft, und dazu gehören auch die Versicherungskonzerne. Und noch etwas: Das Verkaufstraining befasst sich selbstverständlich nicht nur mit dem Einsatz von W-Fragen und dem Auftreten und Verhalten eines Vertreters. Es sind noch etliche andere Hilfsmittel zu beachten, die, gezielt und gekonnt eingesetzt, jedem Kunden sozusagen den Wind aus den Segeln nehmen sollen. Einige dieser Mittel, beim fachlichen Namen genannt, werden Sie bereits im ersten Kapitel leicht erkennen. Übrigens: Nach Durchsicht dieses Buchinhalts gab uns der Schulungsleiter der Alte Invalidia Versicherungs AG, Herr Aloisius Obermoser, zu verstehen, dass rein gar nichts dafür spreche, das Buch als zusätzlichen Lehrstoff für seine Seminare zu übernehmen; doch andrerseits spreche auch nichts dagegen.


Dieses Buch für irgendetwas übernehmen oder nicht, Sie, sehr verehrte Leserinnen und Leser, möge der Inhalt unterhalten. Er will Sie, die Sie eingebunden sind in die Mühen des Alltags, beruflich wie privat, mit einem Zeitgenossen konfrontieren, der ebenso eingebunden ist. Und weil das so ist, kann es durchaus geschehen, dass die Verkaufshilfen von unserem Protagonisten anfänglich noch sehr missverständlich angewandt werden. Dieses Verhalten sehen Sie ihm bitte großzügig nach, bestätigt es doch, dass unser Held auch nur ein Mensch ist, noch dazu ein männlicher. Betrachten wir somit alles von sonniger Warte aus. Trotz allem können wir auch seine Leitsprüche übernehmen, die an der Wand über seinem Sofa hängen. Zwar sind sie reichlich abgedroschen, verlieren aber nie ihre Gültigkeit, weil allgemein beliebt:




Lieber reich und gesund als arm und krank







Lieber besoffen und fröhlich als nüchtern und doof








1. Kapitel


Es mag dahingestellt sein, welch ein Ruf Direktverkäufern oftmals angeheftet wird. Überall dort, wo Waren aller Art verkauft und gekauft werden, bewegen sich seriöse wie auch weniger seriöse Verkäufer.


Herrn Konrad K., 29 Jahre alt und ledig, neuer Außendienstmitarbeit er bei der jedermann bekannten Alte Invalidia Versicherung, soll keineswegs unterstellt werden, unseriös zu Werke zu gehen.
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Die Vorgesetzten des Herrn Konrad K.:


vorn der Herr Bezirksdirektor,


an seiner Seite Hund Plisch (kein Vorgesetzter),


der Familie Fittich entlaufen





Nie käme er auf die Idee, seine Kunden planmäßig übervorteilen oder hintergehen zu wollen. Selbstverständlich hat er als Verkäufer entsprechend seines Auftrages den Kunden auf seine Seite zu ziehen und ihn so lange zu bearbeiten, bis er, der Kunde, letztlich überzeugt ist, im für ihn vordatierten Fegefeuer geröstet zu werden, wenn er dem angebotenen Versicherungsantrag nicht zustimmte. Herrn Konrad K. ist das nach Abschluss seines Verkaufstrainings zweifellos geläufig. Doch wird er das Vermittelte in der Praxis auch sofort richtig anwenden können? Anlässlich des Arbeitsbesuches eines Vorstandsmitgliedes des Unternehmens waren neben anderen Punkten auch neue Mitarbeiter ein wichtiges Thema. So saßen und standen denn als Gastgeber der hiesige Filialleiter und einige seiner Gebietsleiter mit dem Vorstandsmann debattierend in trauter Runde beisammen.


Die Respektsperson aus München – auf die Sechzig zugehend, mit Halbglatze, Hornbrille, Mundgeruch und Holzbein, im deutschsprachigen Raum oberster Antreiber in Sachen Umsatz, war etwas ungehalten.
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Er war davon in Kenntnis gesetzt worden, dass einer der neuen Bezirksvertreter – gemeint war Herr Konrad K. – nach fünf Wochen Ausbildungs- und Einweisungszeit einen Versicherungsantrag eingereicht hatte, dessen Annahme abgelehnt worden war.


Das verwundere ihn nicht, wandte sich das Vorstandsmitglied der Generaldirektion in München, der sich selbstverständlich auch den Ablehnungsgrund hatte erklären lassen, an den für Herrn K. verantwortlichen Gebietsleiter. „Sie wissen natürlich, dass er einen Heiratsschwindler und derzeitigen Freigänger mit zweihundert Euro Krankenhaustagegeld versichern wollte, einen dubiosen Zeitgenossen also, und der bereits über fünfundsechzig Jahre zählte. Wie er an den wohl herangekommen ist. Ist Herr K. ein Fehleinkauf? Hatten Sie sich richtig entschieden? An seinen Bewerbungsunterlagen war ja nichts auszusetzen – Ihr Direktor sagte es mir –, also entschieden Sie sich für die Einstellung. Nun ja, er stammt vom Lande, von einem Bauernhof, dennoch aus gutem Hause, wie man so schön sagt, ja?“


„In der Tat. Sein Vater hatte es immerhin bis zum Obermelker gebracht. Leider versank er, schwer betrunken, in einem Bottich voll Milch, von der dann nur noch Käse ...“


„Sakrament, Sakra ... Die gute Milch!“, fiel der Herr Vorstand dem Herrn Gebietsleiter ins Wort. „In der Tat, sehr bedauerlich. Die gute Milch! Wenigstens konnte sie noch ordentlich verwertet werden. Ich nehme an, Sie haben ihren neuen Mitarbeiter noch nicht zu einem Kundengespräch begleiten können?“


„Herr K. kehrte erst vor zwei Tagen von seinem Verkaufs-Training zurück. Nach den ersten vierzehn Tagen intensivster Sachschulung ließ ich ihn neben der Weiterbildung in unserer Direktion Anbahnungsbesuche allein unternehmen, damit er bereits vor dem Verkaufstraining seine Kontaktfähigkeit ohne Aufsicht oder Beistand testen konnte. Die Sache mit dem inhaftierten Freigänger sei, so seine Aussage, auf eine Zufallsbekanntschaft zurückzuführen gewesen. Übrigens ist publik geworden, dass der Kriminelle vor einer Woche von einer seiner Betrogenen vergiftet worden sei. Darf ich mit Herrn K. fortfahren?“


„Fortfahren? Sie wollen jetzt fortfahren? Wo wollen Sie denn hin? Wir sind doch noch mitten in der Besprechung.“


„Nein, ich will mich natürlich nicht entfernen, ich möchte fortfahren, von Herrn K. zu berichten.“


„Ach so, ach so, na, dann mal weiter.“


„Also: Da Herr K. das Verkaufstraining nunmehr hinter sich hat, wird er sich zukünftig honorigere Kunden suchen. Meine Zusammenarbeit in der Praxis mit ihm beginnt übrigens ab Dienstag, Montag bemüht er sich um seinen ersten ordentlichen Beratungstermin.“


Der Herr Oberverkaufsdirektor gab sich zufrieden (was blieb ihm auch anderes übrig), der hiesige Herr Direktor, für die Entwicklung des Herrn K. ohnehin nur indirekt verantwortlich, ebenfalls.


Am Montag, Punkt neun Uhr, setzte sich der Herr Gebietsleiter Herrn Konrad K. in dessen Junggesellen-Wohnung gegenüber und begann mit ihm die Einrichtung organisatorischer Notwendigkeiten sowie den Arbeitsablauf für die nächsten Tage zu besprechen.


„Ich gratuliere“, sagte der Herr Gebietsleiter, „dass Sie dem Herrn ... wie heißt er doch ... ach ja, Wistroschewski ... also, dass Sie dem Herrn Wistroschewski für heute einen Beratungstermin abgerungen haben – sehr gut, sehr gut.“


Herr K. lächelte selbstbewusst. „Das war auch nicht einfach, Herr Gebietsleiter, abgerungen ist die richtige Bezeichnung. Der Kerl wollte doch tatsächlich nicht so, wie ich es geplant hatte. Der stellte sich bockig an und wollte von einem neuen Versicherungsvertrag nichts wissen. Der ist fast beleidigend geworden, nachdem er mir seine augenblickliche Absicherung genannt und ich ihm entgegnet hatte, dass nach meinem Dafürhalten seine Lebensversicherung viel zu niedrig sei. Und was antwortete er mir? Nach seinem Dafürhalten sei die Summe viel zu hoch. Was sagen Sie nun ... Egal, den Termin haben wir. Das Verkaufstraining macht´s eben möglich – wenn man es anzuwenden versteht.“


„Ihre Einstellung freut mich. Dann wird Ihnen das Trainierte bei dem Gespräch gewiss behilflich sein.“


„Aber ja! Außerdem weiß Herr Wistroschewski, mit wem er es zu tun hat, mich wimmelt man nicht einfach ab.“


Der Herr Gebietsleiter rieb sich kurz die Hände, wobei es ihm blitzartig durch den Kopf schoss, mit der Übernahme des Herrn K. höchstwahrscheinlich eine gute Wahl getroffen zu haben, nur dessen Ausdrucksweise schien ihm korrigierungsbedürftig, und das sprach er auch deutlich an:


„Wie gesagt, ich bin sehr angetan von ihrem erkennbaren Einsatzwillen. Aber zügeln Sie ihren Eifer. Ich bitte Sie, einen Kunden nicht als Kerl zu bezeichnen und auch sonst nicht schimpflich über ihn zu reden, egal, wo auch immer. Wenn ich auf solche Dinge verweise, dann sollen Sie das nicht als Maßregelungen empfinden, sondern als kollegiale Ratschläge. Und dass dem Kunden stets mit größtmöglicher Höflichkeit begegnet werden muss, dazu ist an sich kein Verkaufstraining erforderlich. Ein zuvorkommend behandelter Kunde, den Sie aber ohne einen Antrag verlassen haben, wird sich irgendwann, falls er einen Versicherungsbedarf erkennt, an Sie positiv erinnern.“
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