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Gender-Paragraph

Anmerkung:

Werden im Folgenden aus Grunden der besseren Lesbarkeit Personenbe-
zeichnungen lediglich in der mannlichen oder weiblichen Form verwendet,
so schlielt dies natirlich alle Geschlechter mit ein.







Vorwort: Wird man als Topverkaufer geboren?

VVon meinen Kunden hdre ich sehr haufig:

Wenn wir noch mehr Mitarbeiterinnen wie Frau xy hatten, dann ware unser
Vertrieb nicht zu schlagen, aber leider wachsen gute Verkaufer nicht auf
Baumen.

In dieser Aussage schwingt mit, dass es verkauferische Fahigkeiten gibt,
die man entweder hat oder nicht und dass es von einer vielleicht sogar
,gottgegebenen® Konstellation abhangt, ob man erfolgreich im Verkauf ist
oder nicht.

Nach Uber 25 Jahren in Marketing und Vertrieb halte ich dies fir einen My-
thos. In diesem Buch untersuche ich Einstellungsfaktoren und zielfiihrende
Verhaltensweisen besonders erfolgreicher Verkaufer.

Gleichzeitig mochte ich allen im Verkauf tatigen Menschen Mut machen:
Jeder ist in der Lage nah an die Topverkaufer heranzukommen.

Es sind nicht alleine Talent, Gliick, oder
die genetische Ausstattung, sondern die Talent alleine reicht fur
konsequente und disziplinierte Arbeit mit Spitzenleistungen nicht
denjenigen Dingen, die funktionieren und | aus: Ein harter Arbeiter
die einen Topverkaufer ausmachen. bringt es weiter als ein
Hier gibt es keine Geheimnisse, alle Er- schlampiges Genie.
folgsfaktoren sind bekannt, wir miissen
dieses Wissen nur anwenden.

Naturlich ist ein gewisses verkduferisches Talent hochwillkommen, aber
alleine reicht es noch lange nicht aus.
Verkaufer, ohne jegliches Talent, bleiben selten lange im Vertrieb.

Mit diesem Buch méchte ich neben meiner Praxiserfahrung auch die Wis-
senschaft zu Rate ziehen und den Mythos des geborenen Verkaufstalents
begraben.

Aus der Forschung wissen wir, dass wir mindestens 10.000 Stunden
Ubung brauchen, um in einem Bereich Spitzenleistungen zu erzielen.
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Wer dann noch einen guten Férderer, ein Uberdurchschnittliches Talent
und Durchhaltevermdgen hat, der wird absolute Weltklasse. Dabei spielt
es keine Rolle, ob wir in der Welt der Musik, im Sport oder der Wirtschaft
sind.

Erfolg (nicht nur im Vertrieb) folgt der Formel:
Erfolg = (Talent + zielfuhrende Einstellung + Wissen + Weisheit/Refle-
xion) x Einsatzfreude/FleiB.

Wobei zu bemerken ist, dass die klassischen Erfolgsfaktoren (Talent +
zielfihrende Einstellung + Wissen + Weisheit/Reflexion) eher additiv wir-
ken, erst die Einsatzfreude hat eine wirkliche multiplikative Wirkung
und bringt echte Spitzenleister hervor.

Zwischen Spitzenleistungen und Welt- Erfolgreiche Menschen
klasse liegen z.B. im Sport meist nur 5-10 | nutzen denjenigen Erfolgs-
%. Und Spitzenleistungen kann jeder er- faktor, der jedem sofort zur
reichen, wenn er die obige Formel an- Verfugung steht: Flei3!
wendet.

Ich bin zutiefst davon Uberzeugt, dass Erfolg nur ein Geheimnis hat:
Wissen, dass man den richtigen Weg geht, von Zeit zu Zeit inne zu
halten und zu priifen, ob der Weg noch beschritten wird, und ob alle
Erfolgsfaktoren beherrscht werden, dann losgehen und alles geben.

Die wissenschaftliche und praktische Basis fiir die in diesem Buch
beschriebenen Phanomene entnehme ich folgenden Quellen:

AFNB, Akademie fiir neurowissenschaftliches Bildungsmanagement:
Als Mitglied kann ich auf wissenschaftliche Forschungsergebnisse jeder-

zeit zurtckgreifen. Ein Team von Experten der Akademie fur neurowissen-
schaftliches Bildungsmanagement (AFNB) erarbeitet Informationen von
den anerkanntesten wissenschaftlichen Quellen.

Hierzu zahlen Quellen, wie z.B. das Max-Planck-Institut in Deutschland,
beriihmte Universitaten wie Harvard in den USA und renommierte Wissen-
schaftler unserer Zeit wie z.B. der Nobelpreistrager Prof. Dr. Eric Kandel
oder der wohl bekannteste Neurobiologe Europas, Prof. Dr. Gerhard Roth.
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Academy of neuroscience:

Das Ausbildungsprogramm zum Master of cognitive neuroscience zahlt zu
den innovativsten und zukunftsorientiertesten Angeboten fur Trainer, Bera-
ter und Coaches sowie fir Unternehmer und Entscheider.

Das Programm zum Master of cognitive neuroscience habe ich in 2017
abgeschlossen.

Als Experte fur Personalentwicklung — nicht nur im Vertrieb - habe ich um-
fassendes (neuro)psychologisches Wissen erworben, das durch validierte
Konzepte der Hirnforschung abgesichert ist.

DNLA, verhaltenswissenschaftliche Analysen:

DNLA —Discovering Natural Latent Abilities basiert auf Grundlagenfor-
schung zum Thema "Sozialkompetenz* und “Berufliche Erfolgsfaktoren”
am Max-Planck-Institut in Minchen.

Es wurde ein wissenschaftlich abgesichertes Modell entwickelt, das alle
wesentlichen beruflichen Erfolgsfaktoren im Bereich sozialer Kompetenz,
Fuhrung, Management und Verkaufspotenzial abdeckt.

Ein Team von Psychologen, erfahrenen Personalfachleuten, Trainern, Un-
ternehmensberatern, Coaches und IT-Spezialisten entwickelte auf Grund-
lage dieser Erkenntnisse das DNLA - Expertensystem.

Ich setze diese verhaltenswissenschaftlichen Verfahren regelmafig bei
Qualifizierungsinitiativen mit Marketing- und Vertriebsteams ein.

Positive Psychologie:

Martin Seligman, einer der Begriinder der positiven Psychologie, hat un-
tersucht, welche Bereiche des menschlichen Lebens wirklich zur tiefen Zu-
friedenheit beitragen, zum Wohlbefinden und am Ende auch zu einer
nachhaltigen Leistungsfahigkeit.

Methoden der positiven Psychologie werden in diesem Buch - insbeson-
dere im Rahmen der (Selbst)-Motivation - immer wieder angesprochen.



Evidence Based Management:

Der Begriff Evidenzbasiertes Management kennzeichnet eine Bewegung
aus den USA (Hauptvertreter: Jeffrey Pfeffer, Robert Sutton, Tracy Alt-
man, Dennise Rousseau), wonach Managemententscheidungen durch ex-
pliziten Gebrauch bestmdglicher wissenschaftlicher Methoden und Be-
funde getroffen werden sollten.

EBM stiitzt sich auf Prinzipien der evidenzbasierten Medizin.

Ich bin der festen Uberzeugung, dass wir im Businesskontext zu haufig
aus dem Bauch heraus entscheiden. (Die Hirnforschung beweist uns, dass
wir auch komplexe Entscheidungen mit einer hohen Beteiligung unserer
emotionalen Pragung treffen.)

Das ist oft von Vortell, in vielen Situationen ist es jedoch besser, vor einer
Entscheidung, unsere kritisch rationalen Fakultaten zu bemihen und zu
schauen, ob es Beweise gibt, die ggf. in eine andere Richtung deuten.

Validierung durch Praxiserfahrung:

Alle wissenschaftlichen Erkenntnisse des erfolgreichen Verkaufens habe
ich im Laufe von Projekten mit Fihrungskraften und Spitzenverkaufern
diskutiert und auf praktische Anwendbarkeit und auch auf Validitat hin
Uberprift.

Von den besten Vertriebsprofis habe ich darliiber hinaus die meisten der
im Buch genannten Praxis-Tipps im Rahmen von Trainings- und
Coachings bekommen.

Ich bin sehr dankbar, dass ich von diesen Menschen lernen durfte.



Weitere empirische Erkenntnisse sind aus einer 10jahrigen Beratungspra-
xis entstanden, bei der ich an der Schnittstelle zwischen Beratung, Trai-
ning und Coaching gearbeitet habe.

Im ersten Buch der Reihe ,Gehirnwissen fiir den Vertrieb® stand der Ver-
kaufsprozess unter dem Blickwinkel der Psychologie und Hirnforschung im
Blickpunkt.

Viele unserer automatisierten Verhaltensmuster haben wir dabei wissen-
schaftlich beleuchtet. Und, wir haben uns Techniken und Tools flir mehr
Verkaufserfolg angesehen, die Verkaufsprofis taglich anwenden.

Im diesem zweiten Buch dieser Reihe gebe ich einen Uberblick iber den
gegenwartigen Stand der wissenschaftlichen und praktischen Erkennt-
nisse in Bezug auf das Verhalten von besonders erfolgreichen Verkaufern.

Wir beleuchten die klassische Verkauferpersonlichkeit, d.h., wir schauen
uns an, welche Verhaltensaspekte und Einstellungsfaktoren im Verkaufs-
prozess besonders erfolgversprechend sind.

Darliber hinaus sehen wir uns an, welche gesicherten wissenschaftlichen
Erkenntnisse es in Bezug auf das Thema Motivation von Verkaufern gibt.

Der Kreis schliefdt sich durch einen Transfer von Erkenntnissen und Vor-
gehensweisen aus der Praxis, die um das Thema Selbstmanagement krei-
sen.



In diesem Buch untersuchen wir folgende Erfolgskriterien:

Kapitel 1: Das richtige Mindset fur Spitzenleistungen im Ver-
trieb

Hier geht es in erster Linie um die richtige Haltung und Einstellung zur Auf-
gabe im Vertrieb und um die generelle Leistungsbereitschaft.

Kapitel 2: Den Verkaufsprozess beherrschen

In diesem Kapitel geht es um das tiefgehende Verstandnis des erfolgrei-
chen Verkaufsprozesses und die nachhaltige Scharfung des Leistungspo-
tenzials.

Kapitel 3 und 4: Motivation und Selbstmanagement fur nachhal-
tige Spitzenleistungen

Wie kénnen wir die Kontinuitat von guten Leistungen sicherstellen?

In diesen beiden Kapiteln wird die disziplinierte tagliche Anwendung des
Wissens Uber den erfolgreichen Vertrieb und die tagliche Motivation zur
Leistung zum Gegenstand der Betrachtung gemacht.

Denn es gilt auch bei Verkaufern:
Zu Spitzenleistungen zu kommen ist eine Sache, diese Leistungen jedoch

Uber einen langeren Zeitraum stabil zu halten, ist eine ganz andere Sache,
die noch systematischere Vorgehensweisen und mehr Einsatz verlangt.

Viel Freude beim Lesen winscht lhnen
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1. Die klassische Verkauferpersonlichkeit, gibt es sie?

Seit die Psychologie sich mit Persdnlichkeitsaspekten befasst hat, sind
Personalverantwortliche und Vertriebsleiter damit befasst, die perfekte
Verkauferpersonlichkeit zu ermitteln.

Es gibt in der Personlichkeitsforschung eine grofRe Fille von wissenschaft-
lichen Erklarungsmodellen (z. B. die Big Five der Persdnlichkeit, deren
Wurzeln in die 1930er Jahre reichen), die allesamt versuchen eine Klassi-
fizierung der Persdnlichkeit zu erreichen.

Begriffe wie Extraversion, Neurotizismus, Offenheit, Gewissenhaftigkeit
und soziale Vertraglichkeit kommen aus dieser forscherischen Ecke.

Modernere Ansatze, die auch die Erkenntnisse der Hirnforschung einbe-
ziehen, finden Sie bei Hausel (Management-Personlichkeitsmodelle auf
dem Prifstand der Hirnforschung und des Limbic® Ansatzes.)

Hausel geht in seiner Limbic Map davon aus, dass es Gegensatzpaare der
Persdnlichkeit gibt, die sich im Wesentlichen durch individuelle hirnbe-
dingte Auspragungen der Menschen zuruckfihren lassen.

Er nennt dabei Dominanz, Stimulanz, Balance, und Harmonie als wesentli-
che Faktoren, die die Personlichkeit von Verkaufer und Kaufer charakteri-
sieren.

In seiner Analyse ,Management-Personlichkeitsmodelle auf dem Priif-
stand der Hirnforschung und des Limbic® Ansatzes* vergleicht er auch an-
dere Personlichkeitsmodelle mit seiner Klassifizierung.

So wertvoll diese Modelle fiir die wissenschaftliche Klassifizierung von
Menschen sind, so schwierig sind die Anwendungen in der Praxis des tag-
lichen Verkaufens.

Und vor allen Dingen, sagen sie tUberhaupt etwas darlber aus, ob jemand
im Verkauf erfolgreich ist?

Sagt die Tatsache, dass ein Mensch eher introvertiert ist, etwas Uber die
verkauferischen Fahigkeiten aus?

Sind harmoniebediirftige Menschen schlechter im Abschluss?

Bringen dominante und stimulanzorientierte Menschen mehr Umsatz?



Nach meiner Erfahrung mit hunderten von Mitarbeiter/innen in verschiede-
nen Branchen, die ich bei Coachings bei ihren Kunden und in Trainings-
projekten begleiten durfte, haben sich diese Personlichkeitsfaktoren al-
leine nicht als prognosesicher fiir gute Leistungen im Vertrieb her-
ausgestelit.

In der akademischen Psychologie ist man sich daruber relativ einig, dass
Personlichkeitsfaktoren frih im Leben eines Menschen festgelegt sind.
(bis zum 6. oder 7. Lebensjahr)

Danach sind Persdnlichkeitsveranderungen zwar durchaus maglich, je-
doch muss sehr viel Aufwand betrieben werden. Und einige Faktoren
scheinen gar nicht veranderbar zu sein.

Interessierte Leser mdgen dies bei Roth (2008): Personlichkeit, Entschei-
dung und Verhalten nachlesen.

1.1 Das ,Mindset” von Topverkaufern (Einstellungsfaktoren)

Welche Faktoren bestimmen den nun die Leistungen im Vertrieb,
wenn die Personlichkeit der Verkaufer nicht den entscheidenden
Ausschlag gibt?

Menschen konnen sich, wenn sie Einsicht in Ihr Verhalten gewonnen ha-
ben, schnell und zielorientiert verandern.

Die Geschwindigkeit und die Intensitat der Veranderung sind dabei umso
grofer, je hoher der Grad der Notwendigkeit eingeschatzt wird.

Bei Qualifizierungsmafinahmen von Vertriebs-Teams arbeite ich mit einem
Verfahren, dass sich sehr gut eignet, herauszufinden, welche Verhaltens-
aspekte und Einstellungen fiir gute Verkaufer typisch sind und wo es
ggdf. fiir Teilnehmer einer Analyse noch ,,Raum fiir Verbesserungen“
gibt.

Es stehen verhaltenspsychologische, verkaufsstrategische und -taktische
Aspekte im Vordergrund, auf die wir einen grof3en Einfluss haben.



Von Verkaufer/innen werden schnelle Reaktionen, Wachheit in der Wahr-
nehmung und entsprechende kommunikative Fahigkeiten gefragt.

Es geht dabei vor allen Dingen darum, im Verkaufsgesprach das Heft in
der Hand zu halten und sich nicht durch bewusste oder unbewusste Ab-
lenkungsmanover der Kunden aus dem Konzept bringen zu lassen.

Gute Ergebnisse kommen nur dann zustande, wenn es im Verkauf
gelingt, vielfiltige Pfeile im Kommunikationskécher zu haben, die zur
richtigen Zeit eingesetzt werden, um Einwande oder Vorwande des
Kunden zu entkraften und einen Stillstand in der Verhandlung zu vermei-
den.

Eine wesentliche Voraussetzung fiir Verkaufserfolge sind - Giber die
reine Beherrschung von Techniken und Tools hinaus - die Haltungs-
und Einstellungsdimensionen erfolgreicher Verkaufer.

Das, was man heutzutage den richtigen ,,Mindset“ nennt.
Dazu gehort auch die Fahigkeit, sich selber zu motivieren, wie wir in
den Kapiteln 3 und 4 noch sehen werden.

Besonders erfolgreiche Verkaufer haben nachweislich Einstellungen ent-
wickelt, die motivierend und zielfihrend sind. Und die vor allen Dingen
mehr Leichtigkeit ins Verkaufsgesprach bringen.

Folgende Faktoren haben sich dabei in empirischen Untersuchungen her-
ausgestellt.

1.2 Leistungsdynamik, mit den Unterpunkten:
Selbstvertrauen / Selbstbewusstsein

Selbstsicherheit

Leistungsdrang

Motivation




1.3 Interpersonelle Fahigkeiten, mit den Unterpunkten:
Kontaktfahigkeit

Auftreten

EinflUhlungsvermdégen

1.4 Erfolgswille, mit den Unterpunkten:
Einsatzfreude
Statusmotivation

1.5 Belastbarkeit/Resilienz, mit den Unterpunkten:
Misserfolgstoleranz

Emotionale Grundhaltung

Selbstsicherheit (ist sowohl ein Faktor der Leistungsdynamik als auch der
Belastbarkeit)

Diese obigen Haltungs- und Einstellungsdimensionen sind die fir Ver-
triebsmitarbeiter/innen wichtigsten Erfolgsfaktoren, die sich in einer sozial-
kompetenten und erfolgsorientierten Vorgehensweise zeigen.

Insgesamt 11 Erfolgsfaktoren (und zusatzliche 6 weitere) konnen in
einem Profilingverfahren analysiert und dann gezielt weiterentwickelt
werden. Auf der folgenden Seite sind diese 11 Faktoren in einer Ubersicht
dargestellt.

Unter den Oberpunkten 1.2 Leistungsdynamik bis 1.5 Belastbarkeit sind
die jeweiligen Denkhaltung und Einstellungsfaktoren der erfolgreichen
Menschen im Vertrieb in den einzelnen Dimensionen genau beschrieben.

Meine Bitte an Sie:

Prifen Sie fur sich selber ganz genau, bei welchen der Faktoren Sie bei
sich eine hohe Deckungsgleichheit zwischen den Aussagen der Topver-
kaufer sehen und wo Sie ggf. eine ganz andere Haltung haben.

Hier liegt fur Sie ein wesentlicher Ansatzpunkt, um Ihre mentale Ausrich-
tung zu reflektieren und mit einer Person lhres Vertrauens an diesem

Punkt gezielt zu arbeiten.
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Denken Sie dabei auch Uber ein externes Coaching nach, wenn Sie so
nah wie mdglich an die Topverkaufer herankommen wollen.

Sie kénnen sich jedoch auch selber vornehmen, auf gewissen Punkte ab
sofort zu achten, und mit einem hohen Maf} an Beobachtung und Reflek-
tion diese Aspekte lhres Flihrungsverhaltens im ersten Schritt selber zu
verbessern.

Ubersicht 1 Kompetenzmodell Vertrieb:
Verhaltensaspekte (,,Mindset”: Sozial- und Mentalkompetenz)

Misserfolgstoleranz
Qo . 6;9
o, 7K, .

Goe 7% Emotionale Grundhaltung

Erfolgswille Einsatzfreude

Motivation Statusmotivation

Interpersonelle Fahigkeiten
Kontaktfahigkeit

Einfliihlungsvermdogen

Auftreten

Aus der Coaching- und Trainingspraxis lassen sich eindeutige Aussagen
darubermachen, welche Faktoren des erfolgsorientierten Denkens und
Handelns der Topverkaufer vorzufinden sind.

1"



Im Folgenden stelle ich die obigen Verhaltens- und Einstellungsdimensio-
nen und die jeweilige Auspragung bei den Topverkaufern vor.

Als zusatzliche Erfolgsfaktoren im Vertrieb sind — neben dem erfolgsorien-
tierten ,Mindset” - die verkauferischen Fahigkeiten hervorzuheben, die in
Kapitel 2 vorgestellt werden.

1.2 Leistungsdynamik

Selbstvertrauen / Selbstbewusstsein
Wenn hohes Potenzial vorhanden ist, kon-
nen diese Menschen sehr gut, sowohl die | Erfolgreiche Verkau-
Schwierigkeit einer Aufgabe einschatzen, | fer wollen jeden Tag
als auch ihre eigene Leistungsfahigkeit. besser werden.

Ihr ausgepragtes Selbstbewusstsein ist ei-
ner der Schlisselfaktoren in der Kommu-
nikation.

Konflikte, Meinungsverschiedenheiten oder schwierige berufliche Situatio-
nen werden nicht als Bedrohung, sondern als Herausforderung angese-
hen. Bei Auseinandersetzungen und in beruflichen Diskussionen wird der
eigene Standpunkt angemessen vertreten. Neue Aufgaben oder Anderun-
gen im Organisationsablauf werden positiv angenommen und zuversicht-
lich umgesetzt.

Auf den Punkt gebracht:
Erfolgreichen Verkaufern gelingt die Einschdtzung der eigenen Leis-
tungsfahigkeit. Sie beherrschen ihr Fach und wissen das auch.

Topverkaufer sagen:
"Ich beherrsche mein Fachgebiet und bringe mich aktiv in Prozesse
ein."
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