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        Hinweis in eigener Sache!

    Bevor ich mich gleich vorstelle, ein kurzer Hinweis in eigener Sache. Ich bin ein Mensch der die Dinge gerne klar und direkt auf den Punkt bringt. Immer wenn das so ist, neige ich dazu, in plakativem Bildzeitungsdeutsch zu sagen was ich denke. Bei einigen Kapiteln hatte ich das Gefhl, es noch einmal in dieser Form zum Ausdruck bringen zu mssen.Diese kleinen Passagen sind dann mit Achtung berschrieben und ich entschuldige mich an dieser Stelle schon einmal ausdrcklich, sollte sich der eine oder Andere peinlich berhrt fhlen.
 


    
        Wer bin ich?

    Meinen Namen kennen Sie ja bereits und damit Sie sich nicht weiter das Hirn zermartern und Wikipedia verfluchen, weil Sie keine Informationen zu mir finden, sage ich es gleich vorweg. Ich bin gnzlich unbekannt, wenn man bekannt so definiert, dass man schon mal im Vorabendprogramm bei RTL erwhnt wurde, im Dschungel Camp war oder ein Kochbuch geschrieben hat. Mich kennen bisher nur meine Familie, meine richtigen Freunde, eine berschaubare Anzahl von Arbeitskollegen und sage und schreibe 65 Freunde bei Facebook (abzgl. der richtigen Freunde die natrlich auch bei Facebook sind). Auer diesen bereits erwhnten Gruppen, kennen mich noch ein paar hundert Kunden und einige Geschftspartner.Ich bin, wenn ich dieses Buch irgendwann beende, sicher schon 44 Jahre alt, seit fast 15 Jahren mit meiner Frau Susi verheiratet und Vater einer Tochter. Aufgewachsen als Nesthckchen (mein Bruder ist 10 Jahre lter) in der ehemaligen DDR, waren meine Eltern, wie in der DDR blich, beide berufsttig, wobei meine Mutter Anfang der achtziger Jahre auf Grund von Krankheit in Rente gehen musste. Durch die theologische Vorprgung meines Vaters sind wir eher kirchlich als gesellschaftlich aktiv gewesen, was gelegentlich zu kleineren Repressalien fhrte, die ich aber nicht als furchtbar schlimm in Erinnerung habe.
 
Achtung!
 
Mal abgesehen von der Tatsache, dass die Penner mich in der Schule laufend auf dem Kieker hatten. Was heit hier nicht furchtbar schlimm? Keinen Abiturplatz auf direktem Weg bekommen zu haben war ja wohl der letzte Mist. Auerdem die endlosen Diskussionen zu politischen Themen, nur weil man anders gedacht hat und Konfirmation wichtiger fand als Jugendweihe. Natrlich war das schlimm. Scheie, nicht so schlimm, dass ich nicht lache.
 
Nachdem ich 1989 auf Umwegen mein Abitur beendet habe, um danach Mathe und Physik zu studieren, kam die Wende. Nach reiflichen berlegungen und Gesprchen im Kreise der ehemaligen „Westverwandschaft“, entschloss ich mich die 6 bis 7 Jahre Studienzeit einzusparen und lieber gleich Geld zu verdienen, was dazu fhrte, dass ich mich im Versicherungsvertrieb bewarb. Ja! Ich bin da freiwillig hingegangen. Man musste mich nicht berreden oder zwingen. Ich habe freiwillig und im Vollbesitz meiner geistigen Fhigkeiten, im Strukturvertrieb als Verkufer angefangen. Abgesehen davon, dass ich dann nach 8 Jahren noch einmal die Branche gewechselt habe, bin ich nun seit fast 25 Jahren Verkufer und die letzten 15 Jahre auch noch Vertriebsleiter. In dieser Funktion bin ich fr die Ausbildung und Einarbeitung von Verkufern* im Auendienst verantwortlich.
 
Wenn ich Zeit habe lese ich gerne, mittlerweile zum tausendsten Mal meinen eigenen Entwurf und treibe zum Ausgleich gerne Sport, wobei Karate und Laufen meine bevorzugten Freizeitvergngen sind.
 


 

 
*An dieser Stelle sei gesagt, dass ich selbstverstndlich auch erfolgreiche Verkuferinnen kenne, dass ich keine Sekunde daran zweifle, dass Millionen Verkuferinnen ebenso ihren Mann, sorry ihre Frau stehen. Nur aus Grnden der besseren Lesbarkeit schreibe ich Verkufer und schliee Mnnlein und Weiblein in diesen Begriff ein.
 

 

   

 



    
        Warum schreibe ich dieses Buch?

    Auch wenn ich, wie schon erwhnt, gnzlich unbekannt bin, so bin ich doch ein recht guter Verkufer. Sollten Sie vor dem Wort Verkufer erschrecken, so muss ich Ihnen sagen, ich bin gerne Verkufer und ich bin auch stolz darauf Verkufer zu sein. Deshalb nenne ich mich auch nicht Consultant, Berater oder was auch immer fr Wortschpfungen benutzt werden, um sich ja nicht als Verkufer zu outen.Wie die meisten Vertreter dieser Berufsgruppe, habe ich in den letzten 25 Jahren dutzende von Buchempfehlungen mehr oder weniger intensiv gelesen, ebenso viele Artikel in Fachzeitschriften berflogen und natrlich gefhlte tausend Stunden die „Schulbank“ in Seminaren und Trainings gedrckt. Und auch wenn das keineswegs umsonst war, kann ich heute mit berzeugung sagen, es wre in diesem Umfang nicht ansatzweise notwendig gewesen.Denn die bereits erwhnten 25 Jahre als Verkufer und Vertriebsleiter, lieen mich zu der Erkenntnis kommen, dass ein erfolgreicher Verkufer nur ein paar einfache Grundregeln bercksichtigen muss. Auerdem muss er bereit sein, sich von hundertfach gehrten und mglicherweise selbst ausgesprochenen Floskeln zu verabschieden. Dann, und das meine ich total ernst, ist es nur ein kleiner Schritt zum erfolgreichen Verkufer.
 
Achtung!
 
Ich will Verkufern helfen besser zu werden! Und ich will Verkaufstrainern, die nur auf Ihren eigenen Vorteil bedacht sind, mal gehrig in die Suppe spucken. Den Verkaufstrainern, bei denen ein Wochenendseminar damit einhergeht, dass man (nur noch) Ihre Unterlagen kaufen muss, mal eben noch die zwanzig empfohlenen Bcher liest, ohne die man auf gar keinen Fall erfolgreich werden kann und natrlich auch noch (mglichst unter zu Hilfenahme fernstlicher Meditationstechniken) einen neuen Menschen aus sich machen muss. Hat sich einer von diesen Pennern mal gefragt, was er fr die Menschen tut, die mit ernsthaftem Interesse und Hilfe suchend zu ihm kommen. Ich sag es Euch, Geld wegnehmen fr NICHTS. Die Menschen sind hinterher rmer und eher noch verunsicherter als vorher. Ich rate also jedem der einem Verkaufstrainer Geld geben will, nehmt diesen Trainer doch vorher mal mit zu Euren Kunden. Da wird sich schnell zeigen, was der ganze theoretische Schwachsinn wert ist. Wenn er da besteht, hat er Euch auch was zu sagen, wenn nicht, schmeit ihn an der nchsten Ecke raus und spart Euer Geld.

    
        Floskel Nr. 1 „Ein guter Verkäufer kann Alles verkaufen!“

    Sie knnen sich nicht vorstellen, wie oft ich diesen Satz, in unzhligen Bewerbergesprchen, schon gehrt habe. Diesen Satz, der nur noch bertroffen wird durch die Aussage: „Ich wrde auch einem Eskimo einen Khlschrank verkaufen!“ Ich wei nmlich nicht, was daran so schwer sein soll. Wer sich mit den Lebensformen der so genannten Eskimos mal beschftigt, wird schnell feststellen, dass diese Bevlkerungsgruppe selbstverstndlich auch Khlschrnke nutzt bzw. nutzen wrde, wenn sie sich denn welche leisten knnten. Aber zurck zum ich kann „Allesverkaufenverkufer“. Ich will Ihnen an einigen Beispielen verdeutlichen, welcher Unsinn in dieser Aussage steckt.
 

 
 
 	Mein Schwiegervater hatte bis zu seinem wohlverdienten Ruhestand eine Biotechfirma, die darauf spezialisiert war, Reagenzien zu entwickeln und letztlich auch zu verkaufen, die rzten und Laboren dabei helfen, Autoimmunerkrankungen zu diagnostizieren. Trotz zahlreicher Gesprche, Besuchen in seiner Firma und einer natrlichen Portion Neugier, wre ich nicht in der Lage, auch nur eines dieser Produkte an den Mann oder die Frau zu bringen.
 
 	Ein Freund von mir arbeitet bei einem namenhaften Farbenhersteller im technischen Vertrieb. Als wir seinerzeit unser Haus gebaut haben, hat er uns beraten, welche Farben wir, auf Grund Ihrer spezifischen Eigenschaften und der von uns geforderten Beanspruchungsart, in den einzelnen Zimmern an die Wnde bringen sollten. Auch hier muss ich sagen, trotz dem Eigeninteresse, was sich mit dem Thema damals verbunden hat, knnte ich auch diese Produkte nicht unters Volk bringen.
 
 	Krzlich lernte ich eine Firma kennen, die auf die Entwicklung und Vermarktung von Software spezialisiert ist, welche im Bereich ffentliche Verwaltung und Behrden zum Einsatz kommt und dort die buchhalterischen Ablufe untersttzt. Der aufmerksame Leser ahnt es schon, auch diese Software knnte ich auf keinen Fall vermarkten.
 

 


 


 
 
 Diese Beispiele sind exemplarisch, fr viele weitere Produkte die ich nicht verkaufen kann. 
 Jetzt fllt Ihnen sicher eine Passage aus der Einleitung ein, in der ich erwhne, dass ich mich fr einen guten Verkufer halte und es schliet sich die Frage nach dem warum an. Ich sage es Ihnen. Weil es weit und breit keinen Verkufer gibt der Alles verkaufen kann und weil ein guter Verkufer sehr genau einzuschtzen vermag, welche Produkte zu ihm passen (was soviel bedeutet wie, dass er etwas davon versteht) und welche eben nicht. 
 Fazit:Ein guter Verkufer ist in der Lage, sich einen Markt zu suchen in dem er sich wohl fhlt und in dem er mit Sinn und Verstand seine Kunden beraten und seine Produkte, die er kennt und beherrscht, verkaufen kann. 


    
        Floskel Nr. 2 „Für den ersten Eindruck gibt es keine zweite Chance!“

    Was fr eine tiefsinnige Aussage. Jeder Schulanfnger, so er sich diese Worte auf der Zunge zergehen lassen wrde, kme zu dem Schluss, ja das stimmt. Weshalb Heerscharen von Verkufern stets und stndig darauf bedacht sind, beim ersten Eindruck auch ja einen „Guten“ zu hinterlassen. Und ja, auch ich besttige diese Aussage dem Wortsinn nach und sage, fr den ersten Eindruck gibt es keine zweite Chance. Es sei denn, Ihr Gegenber hat ein nachhaltiges Problem mit seinem Kurzzeitgedchtnis. Wenn Sie dann die ersten 5 Minuten verreien, gehen Sie einfach raus, atmen tief durch und fangen von vorne an. Erinnert mich irgendwie an eine Szene aus dem Film „50 erste Dates “.Aber mal im Ernst, hinter dieser Aussage steckt doch nichts weiter, als die Angst einen Fehler zu machen, beim Gegenber nicht gut anzukommen und sich womglich einen knftigen Kunden zu verprellen. Mssen Sie davor wirklich Angst haben.Sicher, es gibt, wie bereits besttigt, keine zweite Chance fr den ersten Eindruck, aber es gibt einen zweiten, dritten, vierten usw. usw. Eindruck. Wenn also der erste Eindruck, den jemand von Ihnen gewinnt, nicht der allerbeste ist, lassen Sie sich nicht entmutigen, resignieren Sie nicht und geben auf, sondern tun Sie etwas dafr, dass sich die Wahrnehmung Ihres Gesprchspartners, im zweiten Eindruck den er sich von Ihnen macht, positiv verndert.Ich selbst bin, und damit verrate ich Ihnen kein Geheimnis, nicht der sympathische Junge von nebenan, den sich alle Mtter dieser Welt zum Schwiegersohn wnschen. Ich bin eher ein wenig robust, zuweilen etwas eckig und kantig und auch wenn ich zum Lachen keinesfalls in den besagten Keller gehe, trage ich auch nicht stndig ein Grinsen im Gesicht. Kurzum, genau der Typ den Kunden eher mit verschrnkten Armen empfangen. Trotzdem ist es mir hundertfach gelungen, diese Kunden im Verlauf eines Gesprches bzw. mehrerer Gesprche, fr mich und meine Produkte zu begeistern. Das lsst mich zu der Auffassung gelangen, dass man den ersten Eindruck sehr wohl korrigieren kann.An dieser Stelle mchte ich einen meiner Kunden, den Inhaber von abibuch.de zitieren, der nach unserem ersten Aufeinandertreffen zunchst bei einem anderen Unternehmen sein Glck versucht hat, weil ich ihm offensichtlich nicht sonderlich sympathisch war.„Wenn ich an Faktor-X* denke, denke ich an eine lsungsorientierte Firma mit einem immer ansprechbaren Vertriebsleiter. Egal ob nach 18 Uhr, ob Wochenende oder Feiertags, fr unsere Probleme war er immer da. Eines ist sicher, htten wir nicht mit Faktor-X gearbeitet, stnden wir nicht da wo wir heute sind. Man fhlt sich partnerschaftlich betreut, ohne das Gefhl, dass nur Profit zhlt. Weiter so!“Also lassen Sie sich nicht entmutigen, wenn die ersten 5 Minuten mal nicht so super laufen und bleiben sich treu. Der Kunde wird merken, dass Sie ihm etwas zu erzhlen haben.
 


 
*
 
das Unternehmen bei dem ich als Vertriebsleiter beschftigt bin

    
        Floskel Nr. 3 „Zum Verkäufer wird man geboren!“

    In Bewerbungsunterlagen steht in der Rubrik - das sagen Andere ber mich - hufig, ich bin der geborene Verkufer. Wow!!! kann ich da nur sagen. Wenn ich und meine Frau gewusst htten, dass man bei der Entscheidung ein Kind in die Welt zu setzen, den Beruf gleich mitwhlen kann, htte ich fr unsere Tochter Immobilien-Tycoon gewhlt. Dann knnte ich in 10 Jahren aufhren zu arbeiten. Es tut mir sehr leid, dass sich unser Kind jetzt, auf Grund unserer Unwissenheit, alleine durch Ihre berufliche Laufbahn schlagen muss und ich erst mal nicht mit finanzieller Untersttzung rechnen kann. Auerdem bin ich sehr froh, dass meine Eltern, auch wenn wir darber nie gesprochen haben, instinktiv die richtige Entscheidung fr mich getroffen haben. Man stelle sich vor, Sie htten Koch gewhlt, dann Stnde jetzt ber diesem Absatz Rezept Nr. 3.Aber mal zurck ins wirkliche Leben. Ich glaube sehr wohl, dass man fr bestimmte Berufe, entsprechende Fhigkeiten und Talente haben kann oder eben nicht. Ich denke auch, dass es richtig war, dass meine Eltern mich, unter zu Grunde Legung meiner krperlichen Konstitution (heute: 184cm und knapp 100kg), nicht bestandpunktet haben eine Karriere als Solotnzer beim Ballett anzustreben. Und selbstverstndlich halte ich es fr unabdingbar, dass man fr einige Berufe einen aufwendigen Einstellungstest absolvieren muss, um berhaupt zugelassen zu werden, wie z.B. bei Piloten blich und sinnvoll.Ich glaube aber auch an die Macht der eigenen Strke und Willenskraft und vor Allem glaube ich daran, dass man Dinge erlernen kann, zu denen man nicht „geboren“ ist, ein Thema auf das ich spter bei den Handlungsempfehlungen noch eingehen werde. Hierfr gibt es zahlreiche Beispiele, die Sie aus Funk und Fernsehen kennen. Wie z.B. Marianne Buggenhagen, der es, trotz krperlicher Einschrnkungen, seit Jahrzehnten gelingt, Hchstleistungen im Sport abzuliefern, weil Sie es will und dafr kmpft.Ich mchte aber auch hier ein exemplarisches Beispiel aus meinem unmittelbaren Umfeld schildern.In einem sogenannten Assessment mit potentiellen Bewerbern, saen mir im Jahr 2004 zwlf Kandidaten gegenber. Die uns betreuende Personalberatung hatte eine Anzeige geschaltet, Vorgesprche gefhrt und bis auf einen Kandidaten alle aussortiert, die nicht in unser Profil passten. Diese Kandidaten waren noch einmal unterteilt in A (sehr gut geeignet) und B (fast sehr gut geeignet), und in genau dieser Reihenfolge stellten Sie sich auch vor.
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