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Vorwort


Hans Christoph v. Rohr (1938), ehemaliger


Vorstandsvorsitzender der Klöckner Werke AG, sagte


einmal:


„Kapital lässt sich beschaffen, Fabriken kann


man bauen, aber Menschen muss man


gewinnen.“


Dieser Satz bringt eine grundlegende Wahrheit auf den Punkt: Menschen zu gewinnen ist die entscheidende Fähigkeit – sei es im Verkauf, in der Führung oder in jeder Art der Zusammenarbeit.


Wer Menschen für sich gewinnen möchte, mit ihnen zielgerichtet und erfolgsorientiert kommunizieren will und sie darüber hinaus als Kunden binden möchte, braucht die richtigen Werkzeuge. Dabei geht es um mehr als nur technisches Wissen. Es geht um die gekonnte Anwendung von Sprache, Psychologie, Empathie, Sympathie und rhetorischen Techniken.


In den folgenden Kapiteln erhalten Sie die essenziellen Grundlagen für erfolgreiche Kommunikation und effektive Verkaufsgespräche. Doch hier liegt eine wichtige Betonung: Nur Sie allein können diese Grundlagen so umsetzen, dass sie Ihren individuellen Stärken, Ihrem Dialekt, Ihrer Ausdrucksweise und Ihrem Auftreten entsprechen. Erfolg entsteht, wenn Sie diese Werkzeuge an Ihre persönliche Art anpassen und dadurch Ihre Gespräche optimieren.


Es ist wichtig zu verstehen, dass kein Buch über Verkaufstechniken und kein Seminar Sie über Nacht zu einem Spitzenverkäufer macht. Warum? Weil Bücher und Seminare lediglich die Werkzeuge und Ansätze vermitteln, die Sie für den Verkauf benötigen.


Der wahre Weg zum Erfolg beginnt erst, wenn Sie sich die Zeit nehmen, die erlernten Techniken zu verstehen, in die Praxis umzusetzen und sie kontinuierlich zu verfeinern. Es ist Ihre Aufgabe, diese Werkzeuge in Ihre tägliche Arbeit zu integrieren und so lange zu trainieren, bis sie Ihnen in jeder Verkaufssituation sicher und routiniert zur Verfügung stehen.


Der Schlüssel zum Erfolg lautet:


Geistige Auseinandersetzung und konsequentes Üben.




	
Verstehen: Setzen Sie sich intensiv mit den Inhalten dieses Buches auseinander. Reflektieren Sie, wie Sie die vorgestellten Werkzeuge und Techniken für Ihr Produkt oder Ihre Dienstleistung nutzen können.


	
Anwenden: Setzen Sie das Gelernte in die Praxis um. Nur durch Anwendung wird Theorie zur Fähigkeit.


	
Üben und Routinen entwickeln: Arbeiten Sie an den Techniken, bis sie in jeder Situation zu einem natürlichen Bestandteil Ihres Verhaltens werden.





Erfolg ist kein Zufall. Es ist das Ergebnis von Disziplin, Beharrlichkeit und der Bereitschaft, stetig an sich selbst zu arbeiten. Die Werkzeuge, die Sie hier an die Hand bekommen, sind Ihr Startpunkt. Verwandeln Sie sie in Ihre persönlichen Stärken – und denken Sie daran:


Üben. Üben. Üben.









Wie alles begann


Wenn ich auf mein Leben und meine verkäuferische Vergangenheit zurückblicke, wird mir klar, dass ich schon sehr früh im Direktvertrieb tätig war. Eine meiner großen Leidenschaften war, seit ich denken kann, die Fliegerei – und das ist sie bis heute.


Bereits im Alter von zehn Jahren besaß ich Dutzende kleine und große Modellflugzeuge, die ich aus Plastikbausätzen mit größter Detailgenauigkeit zusammengebaut hatte. Fast jedes Jahr fuhr meine Familie mit mir in den Urlaub nach Istanbul, meine Geburtsstadt. Jedes Mal packte ich liebevoll 20 bis 30 dieser Modellflugzeuge ein und nahm sie mit, denn ich wusste, dass es in Istanbul keine Plastikbausätze für Flugzeugmodelle gab.


Im Urlaub besuchte ich dann jedes Büro von Fluggesellschaften und Reisebüros in der Stadt und bot meine Modelle an – zum vierfachen Preis dessen, was sie mich gekostet hatten. Das war mein erstes Geschäftsmodell! Bereits im ersten Jahr konnte ich alle Flugzeuge innerhalb von zwei Tagen verkaufen und erhielt dazu noch zahlreiche Vorbestellungen für das folgende Jahr.


Das war meine erste freie Akquise im Direktvertrieb. Natürlich kannte ich diesen Begriff damals nicht, aber ich wusste, wie ich auf Menschen zugehen konnte. Ich hatte weder Hemmungen noch Berührungsängste. Es fiel mir leicht, Geschäfte zu betreten und meine Flugzeuge anzubieten. Schon in jungen Jahren verfügte ich über das Talent, die richtigen Worte zu finden – egal, wem ich meine Modelle anbot. Vielleicht lag das an der Leidenschaft, mit der ich meine Produkte präsentierte.


Damals war mir noch nicht klar, dass Talent allein nicht ausreicht. Viel später erkannte ich, dass jeder an seinem Talent arbeiten muss, um es zu verfeinern und zu verstehen. Doch in diesen frühen Jahren machte ich, für meine Verhältnisse, ein kleines Vermögen, das ich auf meinem Kindersparbuch ansammelte.


Als ich 14 Jahre alt war, machten wir wieder einmal Urlaub. Auf einem Parkplatz fand ich ein Einwegfeuerzeug von BIC, damals eine Neuheit auf dem Markt, für 3,95 DM. Zum Vergleich: Ein Liter Superbenzin kostete zu jener Zeit etwa 60 Pfennig. Das Feuerzeug war weiß, und wenn man es gegen das Licht hielt, konnte man sehen, dass es noch ein Viertel voll war.


Einige Stunden später hielten wir in einer Raststätte im ehemaligen Jugoslawien. Mein kleiner Bruder wollte von unserem Vater Geld für ein Eis, aber dieser hatte kein Kleingeld. Also kam mein Bruder zu mir und fragte, ob ich ihm ein Eis kaufe. Auch ich wollte eines, doch ich hatte ebenfalls kein Geld bei mir. Da fiel mir das Feuerzeug ein.


Ich entdeckte einen kleinen Stand mit Souvenirartikeln in etwa zehn Metern Entfernung, an dem ein älterer Mann mit einer Zigarette in der Hand saß und Zeitung las. Ein Plan reifte in mir. Mit meinem Bruder ging ich zum Stand.


Ich nahm das Feuerzeug aus meiner Tasche, lehnte mich an den Tresen und machte es mehrmals an und aus. Nach einigen Wiederholungen nahm der Mann vorsichtig das Feuerzeug und wiederholte meine Bewegung. Es war klar, dass ich ihm das Feuerzeug verkaufen wollte. Er schrieb „10 Dinar“ auf einen Zettel – knapp 4 DM – und reichte ihn mir.


Ich überlegte kurz, schrieb „30 Dinar“ unter sein Angebot und reichte den Zettel zurück. So begann unser Handel. Schließlich einigten wir uns auf 25 Dinar. Mein Bruder und ich genossen danach unser wohlverdientes Eis.


Dieses Erlebnis prägte sich mir als ein Schlüsselmoment ein. Ich hatte intuitiv ein Verkaufsmodell entwickelt, einen Kunden ausgewählt und erfolgreich ein Produkt verkauft – trotz Sprachbarrieren.


Einige Jahre später lernte ich Lothar kennen, der ein Jahr jünger war als ich und für die nächsten 14 Jahre mein bester Freund werden sollte. Mit 19 begann er, nebenberuflich bei einer Vermögensberateragentur im Strukturvertrieb zu arbeiten.


Eines Tages schlug er vor, ich könne ebenfalls in der Agentur tätig werden. Anfangs lehnte ich ab, denn ich hatte ein konservatives Bild von „Vertretern“ – für mich waren sie Menschen, die anderen etwas aufschwatzen. Doch Lothar ließ nicht locker. Schließlich sagte er:


„Erfolgreiche Menschen informieren sich zuerst und entscheiden danach.“ Glaubst du, dass du erfolgreich bist?“


Diese Aussage überzeugte mich, und ich ging mit zu einem Informationsabend. Dieser Abend veränderte meine Einstellung und mein Leben.


Die Redner beeindruckten mich mit ihrer Rhetorik. Begriffe wie „Verkauf“ und „Vertreter“ bekamen für mich eine neue Bedeutung.


Ich begann zunächst, nebenberuflich in der Vermögensberatung mitzuarbeiten, und nach vier Monaten wurde daraus eine hauptberufliche Tätigkeit. Mein Ausbilder vermittelte mir eine klare Vision: In zwei Jahren könnte ich Millionär sein – eine Vorstellung, die mich begeisterte und motivierte.


Mit vollem Einsatz stieg ich auf bis zur Generalagentur, rekrutierte und schulte Dutzende Mitarbeiter. Ich arbeitete hart, schloss zahlreiche Verträge ab und baute ein scheinbar stabiles Netzwerk auf. Doch die Realität sah anders aus. Die versprochenen hohen Provisionen wurden nie vollständig ausgezahlt. Stattdessen erhielt man mit fadenscheinigen Ausreden gerade genug, um über die Runden zu kommen.


Während ich nach zwei Jahren mit einer Menge Schulden und einem alten Auto dastand, genossen die obersten Führungskräfte dieses Strukturvertriebs ein Leben in Luxus – finanziert durch unsere harte Arbeit. Sie fuhren Porsche und Ferrari, während ich um meine Existenz kämpfte.


Enttäuscht von der Entscheidung, zwei Jahre meines Lebens in dieses System investiert zu haben, kündigte ich. Es fühlte sich an wie eine verlorene Zeit – ein bitterer Rückschlag, dachte ich!


Was ich damals nicht erkannte, war, dass die intensive Schulung in diesen Jahren einen unschätzbaren Wert hatte. Später sollte sich dieses Wissen als eine der besten Investitionen in meine Zukunft herausstellen.


Am Tag meiner Kündigung besuchte ich mein Stammbistro und traf dort einen Freund, den ich schon lange nicht mehr gesehen hatte. Wir unterhielten uns, und ich erzählte ihm von meinen Erfahrungen bei der Vermögensberatung und dass ich jetzt auf der Suche nach einem normalen Job sei.


Doch er war fest von seinem Weg überzeugt und bedrängte mich, meinen Traum nicht so schnell aufzugeben. Er schlug vor, dass wir zusammenarbeiten könnten. Er war der einzige Außendienstmitarbeiter einer Werbefirma, die sich auf den Siebdruckbereich spezialisiert hatte.


Ich lehnte ab – die Enttäuschungen und Erfahrungen aus meiner vorherigen Tätigkeit lagen mir noch schwer im Magen. Ich hatte genug von Außendienst und vagen Versprechungen.


Doch er gab nicht auf. Er drängte weiter und sagte schließlich:


„Fahr doch einmal zwei Woche mit mir mit. Es kostet dich nichts – weder für Übernachtung noch für Essen.“


Diese Argumente stimmten mich nachdenklich. Warum nicht? Es fühlte sich an wie ein kostenloser Kurzurlaub, und ich hatte Zeit. Also stimmte ich zu.


Wir fuhren gemeinsam zu Kunden in der Region Kassel. Es handelte sich stets um fest vereinbarte Termine bei mittelständischen Unternehmen. Während ich seine Gespräche und Beratungen beobachtete, war ich regelrecht schockiert über seine Verkaufsstrategie.


In fünf Tagen besuchten wir zwölf Kunden. Die Bilanz: zwei Aufträge. Beide Kunden hatten jedoch bereits vor unserem Besuch die Absicht, zu kaufen – verkäuferisches Talent war dafür nicht nötig.


Schon bei den ersten Kunden erkannte ich deutlich die Fehler, die mein Freund machte. Seine Ansätze wirkten amateurhaft, und ich bemerkte, dass er viele Chancen ungenutzt ließ. Er war jedoch beratungsresistent und wollte keine Verbesserungsvorschläge annehmen.


Nach unserer Rückkehr bat ich ihn, mich dem Unternehmen vorzustellen. Ich war überzeugt, dass ich diese Tätigkeit besser ausführen könnte, und er stimmte schließlich zu.


So begann ich im Direktvertrieb und verkaufte Werbeprodukte an mittelständische Unternehmen. Innerhalb eines halben Jahres war ich schuldenfrei, hatte einen finanziellen Überschuss und konnte mir wieder ein schönes Auto leisten.


Ich baute ein kleines Team von vier Mitarbeitern auf, die ich führte und betreute. Durch ihre Umsätze erhielt ich zusätzlich Subprovisionen. Zwei Jahre lang arbeitete ich bei dieser Firma und erzielte ein Einkommen von über 20.000 DM im Monat.


Vom Erfolg beflügelt, gründete ich schließlich meine eigene Werbeagentur, die ich viele Jahre erfolgreich führte.


In diesen Jahren erkannte ich immer deutlicher, dass die zwei Jahre bei der Vermögensberatung nicht umsonst gewesen waren. Das Wissen und die Fähigkeiten, die ich dort durch zahlreiche Schulungen erlangt hatte, verwandelten sich nun in bares Geld.


Was war geschehen?


Etwas, das ich seit meiner Geburt in mir trug und in meiner Jugend kaum wahrnahm, wurde in diesen herausfordernden Jahren geschult und verfeinert. Der Name dafür lautet: Intuition.


Viele Menschen glauben, dass Intuition nur durch Lebenserfahrung, Menschenkenntnis, Fleiß, Begeisterung und Authentizität entsteht. Diese Meinung teile ich nicht. Aus meiner Erfahrung hat jeder Mensch eine weitreichende Intuition. Entscheidend ist jedoch, wann und wie sich ein Mensch ihrer bewusstwird, sie stärkt und lernt, sie gezielt einzusetzen.


Ich habe erlebt, dass ein Verkäufer mit starker Intuition und wenig Fachwissen mehr erreichen kann als ein Verkäufer mit umfassendem Fachwissen, jedoch schwacher Intuition.


Zu Beginn meiner Tätigkeit im Werbebereich hatte ich beispielsweise keine Ahnung, wie die Buchstaben auf die Schilder kamen oder was genau Siebdruck bedeutete. Mein Verdacht bestätigte sich später: Der Chef wollte nicht, dass seine Verkäufer die Einfachheit der Produktion erkannten.


Dennoch war ich erfolgreich – weil ich gelernt hatte, meine Intuition als Werkzeug einzusetzen.









Was ist Intuition?


Intuition ist eine faszinierende und vielschichtige Fähigkeit, die schwer in einem Satz zu erklären ist. Neurologen beschreiben sie oft als „unbewusste Intelligenz“, während sie im Volksmund als „Bauchgefühl“ oder der „richtige Riecher“ bekannt ist.


Unsere intuitive Fähigkeit hängt eng mit unserem Instinkt zusammen. Doch häufig verhindern Prägungen, Erziehung und logische Überlegungen, dass wir auf diese subtilen Signale hören. Obwohl wir ahnen, dass Intuition uns in unsicheren oder komplexen Situationen helfen kann, neigen wir dazu, sie zu ignorieren.


Jeder Mensch besitzt Intuition, wenn auch in unterschiedlich ausgeprägtem Maße. Doch warum ist das so? Ein Beispiel: Oft trifft unsere Aufmerksamkeit spontan die richtige Wahl, auch wenn wir nicht genau erklären können, warum. Vielleicht prüfen wir Alternativen, kommen aber am Ende doch auf die erste Option zurück – ein Muster, das sich öfter zeigt, als es der Zufall erklären könnte.


Genauso häufig ignorieren wir unsere Intuition. Statt ihr zu vertrauen, lassen wir uns von scheinbarer Logik oder äußeren Einflüssen leiten und bereuen später unsere Entscheidung. Die bewusste Arbeit an der Intuition könnte viele Enttäuschungen verhindern.


Im Verkauf ist die Intuition besonders bedeutsam. Verkäufer stehen oft vor komplexen und unvorhersehbaren Situationen. Bereits beim ersten Kontakt mit einem Kunden strömen viele Informationen auf sie ein. Hier ist es entscheidend, dass sie intuitiv die richtige Ansprache finden und die passenden Fragen stellen, um Vertrauen aufzubauen.


Ein geschulter Verkäufer besitzt eine Fülle von Argumenten, Fragetechniken und


Gesprächskonzepten, die er situativ einsetzt. Diese Werkzeuge müssen so verinnerlicht sein, dass sie in Sekundenbruchteilen zur Verfügung stehen. Denn im Verkauf gibt es selten eine zweite Chance.


Ein Verkaufsgespräch erfordert höchste Konzentration. Die Aufmerksamkeit auf subtile Hinweise des Kunden – wie Körpersprache oder Tonfall – ermöglicht es, Chancen zu erkennen, die anderen verborgen bleiben. Diese Form der Aufmerksamkeit fördert und unterstützt die Intuition.


Intuition allein reicht jedoch nicht aus. Sie hat drei entscheidende Begleiter:


Taktgefühl – Die Fähigkeit, sensibel und respektvoll auf andere einzugehen.


Empathie – Das Einfühlungsvermögen, sich in den Kunden hineinzuversetzen.


Emotionale Kontrolle – Die Fähigkeit, eigene Emotionen zu steuern, um klar und fokussiert zu bleiben.


Ohne diese Begleiter kann die Intuition gestört werden. Faktoren wie Übermüdung, Stimmungsschwankungen oder unbewusste Bedürfnisse können intuitive Entscheidungen verfälschen und zu Fehlern führen.


Ein professioneller Verkäufer unterscheidet sich durch sein Verhalten deutlich von einem Vielredner. Vielredner verkaufen oft nicht aktiv – der Kunde hat sich bereits vorher entschieden zu kaufen. Ein echter Verkäufer hingegen:


Forscht nach den Bedürfnissen und Problemen des Kunden.


Nutzt seinen gesunden Menschenverstand und hört aktiv zu.


Vermeidet Umsatzdruck und nimmt sich Zeit.


Schafft klare Bilder und Visionen im Kopf des Kunden.


Die Intuition ist ein faszinierendes Phänomen, das unser Handeln stark beeinflusst. Sie entspringt tief aus unserem Unterbewusstsein und begleitet uns in allen Lebensbereichen – sei es privat oder geschäftlich.


Für Verkäufer ist Intuition ein entscheidendes Werkzeug, das durch Training und Erfahrung verfeinert werden kann. Indem wir unserer Intuition Raum geben und lernen, ihr zu vertrauen, nutzen wir eine außergewöhnliche Kraft, die uns zu besseren Entscheidungen und größerem Erfolg führen kann.


Ein professioneller Verkäufer arbeitet nicht nur an seinen Verkaufstechniken, sondern auch daran, seine Intuition zu stärken und ihr im richtigen Moment die Führung zu überlassen.


Intuition kann durch gezieltes Training gestärkt und verfeinert werden. Hier sind einige bewährte Ansätze, um die Intuition zu fördern:


Achtsamkeitsübungen: Praktizieren Sie regelmäßig Meditation, Atemtechniken oder einfaches Innehalten. Diese Übungen helfen, den Geist zu beruhigen und feine innere Signale wahrzunehmen.


Tagebuch führen: Notieren Sie intuitive Entscheidungen oder Momente, in denen Sie auf Ihr Bauchgefühl gehört haben. Analysieren Sie später, ob Ihre Intuition richtig, um ein besseres Verständnis für deren Funktion zu entwickeln.


Körpersprache beachten: Achten Sie auf körperliche Reaktionen, wie ein Kribbeln, Unwohlsein oder Erleichterung. Diese sind oft direkte Hinweise Ihrer Intuition.


Emotionen verstehen: Lernen Sie, zwischen emotionalen Reaktionen (z. B. Angst oder Wunschdenken) und authentischen Intuitionssignalen zu unterscheiden. Dies erfordert Übung und ehrliche Selbstbeobachtung.
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