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.Herr Doktor, Entschuldigung, dass ich store, aber darf ich Ihnen die nachste
Patientin hereinschicken?” Die junge Sprechstundenhilfe streckte den Kopf zur
Tir herein.

)3, sie soll hereinkommen. Wir sind ohnehin schon fertig, denke ich.” Der
Arzt Dr. Steinhaus warf Corinna einen kurzen fragenden Blick zu. Eigentlich
war Corinna noch nicht fertig, gemessen an dem, was sie eigentlich erreichen
wollte bzw. sollte noch lange nicht. Sie merkte aber, dass jedes weitere Wort
im heutigen Gesprach eines zu viel ware. Die Praxis lief auf Hochbetrieb. Der
Warteraum war voller Patienten. Die Argumente, die sie jetzt noch bringen
kénnte, wirden vollkommen wirkungslos verpuffen und vermutlich nicht
einmal wahrgenommen werden. Also gab sie auf, fir heute zumindest.

)3, wir waren schon durch, ich komme dann in ein paar Wochen wieder.”

,Ich freue mich immer, Sie zu sehen”, fligte Dr. Steinhaus charmant lachelnd
hinzu.

Das glaubte ihm Corinna auch, allerdings unterstellte sieihm, dass seine Freude
nichts mit ihrem Job zu tun hatte. Als junge und durchaus attraktive - wie sie
sich selbst zugestand - Pharmareferentin war sie Avancen seitens mancher
mannlichen Kunden gewohnt. Deren Beziehungsstatus spielte da oft keine
Rolle. Obwohl sie gerade single war, wollte sie diese Karte ganz sicher nicht
ausspielen. Sie wollte erfolgreich sein, auch ohne ihre weiblichen Reize dafir
einsetzen zu mussen.

Sie griff die Unterlagen, die noch auf dem Tisch des Arztes lagen und verlield
die Ordination, aber nicht ohne sich auch noch bei der Sprechstundenhilfe
zu verabschieden. Die Mitarbeiter - das hatte man ihr gleich zu Beginn lhrer
Tatigkeit eingescharft - sind oft der Schlissel zum Erfolg eines Arztes.

Ihr Auto stand gleich vor der Praxis. Bevor sie losfuhr, nahm sie sich noch ein
paar Minuten Zeit, um tber das Gesprach mit Dr. Steinhaus nachzudenken und
sich drei Fragen zu stellen - immer dieselben drei Fragen.

Das war etwas, das |hr der Vertriebstrainer empfohlen hatte, bei dem sie - als
Teil der Grundausbildung - ein dreitagiges Seminar absolviert hatte. Inzwischen
war es zur festen Angewohnheit geworden.

Washabeichgutgemacht?", fragtesiesich. ,IchhabeeineguteBeziehungsebene
zum Arzt gehabt. Ich habe ein paar sehr gute Fragen gestellt”, beantwortete sie
Ihre Frage in Gedanken und notierte die Antworten auf ihrem Block.



»Ich habe mit einem sehr emotionalen Patientenbild gearbeitet”, flgte sie
dann noch hinzu. Das war es. Mehr fiel ihr nicht wirklich ein.

.Habe ich mein Ziel erreicht?” Man hatte ihr unzahlige Male eingetrichtert,
wie wichtig es ware, sich Gesprachsziele vorzunehmen. Die Antwort lautete:
»Ja." Doch wahrend sie das notierte, horte sie eine Stimme irgendwo aus lhrem
Hinterkopf, die sagte: ,Ja klar, bellig dich nur weiter selbst.” Die Stimme hatte
recht, wie sie sich selbst eingestehen musste. Es stimmte zwar, dass sie ihr Ziel,
ein gutes Gesprach zu fiihren, vielleicht erreicht hatte, aber was hiel? das schon,
ein gutes Gesprach. Sie war sich bewusst, dass sie das Gesprachsziel so sanft
und dehnbar formuliert hatte, dass sie jederzeit mit Leichtigkeit behaupten
konnte, das Ziel erreicht zu haben.

Doch wenn das so war, warum fihlte sie sich dann nicht besser? Mit zwei
frustrierten Strichen machte sie ein Kreuz Giber das JA und schrieb daneben ein
grof3es NEIN. Sie fihlte sich dadurch zwar nicht wirklich besser, aber zumindest
war das ehrlicher. ,Gute Gesprache, wirklich gute Gesprache mit Kunden
mussen sich deutlich anders anfiihlen”, sagte sie sich.

.Was kann ich ndchstes Mal anders machen?” Das war die dritte ihrer Fragen
zur Reflexion des Gespraches. Wenn sie ehrlich zu sich selbst war, wusste sie
gar nicht, wo sie beginnen sollte. Da war so vieles, was ihr einfiel, das nicht
richtig gelaufen war. Dinge, die sie sich vorgenommen hatte zu sagen und
dann doch nicht gesagt hatte. Fragen, die sie stellen wollte und die ihr dann
nicht Uber die Lippen gekommen waren. Sie beschloss das jetzt nicht alles
aufzuschreiben, da es sie geflihlt noch mehr frustrieren wiirde und sie hatte
noch ein paar Gesprache vor sich, fir die sie in einigermalien guter Stimmung
sein sollte.

Als sie um 17 Uhr ihre Wohnung betrat, streifte Corinna ihre Schuhe einfach nur
von den Fif3en und liefd sie achtlos im Flur neben ihrer Tasche stehen, was sonst
gar nicht ihre Art war. Sie war mlde und flhlte sich ausgelaugt und wollte sich
einfach nur aufs Sofa fallen lassen, um dann genau gar nichts zu tun. Der Tag
hatte es in sich gehabt. Die weiteren Gesprache waren dhnlich verlaufen wie
das bei Dr. Steinhaus - nett, aber unverbindlich. Bei keinem einzigen hatte sie
das Gefiihl gehabt, irgendwie einen Schritt weiterzukommen.



Solche Tage waren in letzter Zeit haufiger vorgekommen. Sie versuchte sich
damit zu trésten, dass es nun mal schwierig sei in einem bereits gut versorgten
Marktwie dem der Medikamente fir Diabetiker ein neues Praparat zu platzieren,
aber das half nicht wirklich. Was blieb, war der Frust und das Gefihl, in etwas
zu waten, worin sie kndcheltief versank und das jeden Schritt mihsam machte.

Ja, ab und an gab es Lichtblicke bei Arzten, zu denen sie bereits mit den
friheren Praparaten einen guten Kontakt hatte, aber bei den meisten hatte
sie das Geflihl, dass sie mit ihrem neuen Praparat keinen Schritt vorwartskam.
Die ersten zwei oder drei Monate hatte sie es noch damit erklart, dass es
eben neu war und dass es eine Zeit dauerte, bis ein zusatzliches Praparat
FuR fassen konnte. Die neuesten Studien zeigten zwar deutlich, dass es flr
bestimmte Patientengruppen deutlich wirksamer und besser vertraglich
war, doch viele Arzte waren grundsitzlich schwer zu Verinderungen im
Verschreibungsverhalten zu bringen.

Doch als die Kollegen und Kolleginnen in den anderen Verkaufsgebieten
begannen, mehr und mehr Erfolg zu haben, musste sie sich eingestehen, dass
ihre Erfolglosigkeit offenbar mehr mit ihr als mit dem Markt, den Kunden oder
dem Produkt zu tun haben musste, auch wenn ihr das schwerfiel und auch
wenn es schmerzte.

Eswarnichtso, dasssienichtauchschonversuchthatte, anihrer Vorgehensweise
zu arbeiten. Dutzende Male hatte sie ihre Verkaufsgesprache analysiert. Nicht,
dass sie nichts gefunden hatte, was sie besser machen kdnnte - da gab es
einiges - doch nichts davon schien ihr so entscheidend, dass es ihr aus ihrer
anhaltenden Erfolglosigkeit helfen kdnnte. Das war es im Grunde, was ihr am
meisten zu schaffen machte. Sie hatte keine Ahnung und keinen Plan, wie sie
das Ruder herumreifRen konnte. Doch eines war klar, irgendetwas musste sie
tun. So konnte es nicht weiter gehen.

Doch zumindest fir heute beschloss sie mit dem Gribeln Schluss zu machen
und zu versuchen, sich einfach nur zu entspannen. Ein gutes Essen, ein heifses
Bad, ein gutes Glas Wein und ein paar Folgen ihrer Lieblingsserie wiirden ihr
sicher dabei helfen. Sie blieb noch ein paar Minuten auf dem Sofa sitzen, raffte
sich dann auf, um ihre Tasche und die Schuhe wegzurdumen und in etwas
Bequemeres zu schlipfen.



Dabei fiel ihr ein, dass sie ganz vergessen hatte, die Post aus dem Briefkasten
zu holen. Auf dem Weg zurlick zu ihrer Wohnung sah sie sie durch. Ein paar
Werbesendungen, zwei Rechnungen und ein Paket, das sie neugierig offnete.
Es war von lhrer Freundin Eva, ein Buch, stellte sie Uberrascht fest. Eine kurze
Notiz lag auch dabei.

,Das ist das Buch, von dem ich dir erzéhlt habe. Es hat mir sehr geholfen. Es hat
wahre Wunder gewirkt, wirde ich beinahe behaupten. Viel Spal beim Lesen.
Eva."

Eva kannte sie vom Medizinstudium, das sie beide gleichzeitig abgebrochen
hatten, um einen gut bezahlten Job im PharmaauRRendienst anzunehmen, zwar
beiunterschiedlichen Unternehmen, aber sie waren trotzdem in engem Kontakt
geblieben. Seit Eva geheiratet hatte und in eine andere Stadt 300 Kilometer
entfernt gezogen war, trafen sie sich nur noch selten, aber telefonierten immer
noch regelmaRig.

Wer wagt, gewinnt - Mutig verkaufen, Kunden gewinnen und Ertrage steigern”
prangte in grofden Buchstaben auf dem Cover. Ein wenig vollmundig, wie
Corinna fand. Sie las den Klappentext: , Sie sind im Verkauf tatig und haben das
Geflhl, auf der Stelle zu treten. Mehr angestrengt haben Sie sich schon, jedoch
ohne nennenswerte Veranderungen zu bemerken. In diesem Buch erfahren
Sie, warum mehr vom Selben nichts bringt und was Sie verandern mussen,
um deutlich mehr Erfolg im Verkauf zu haben. Es geht darum, neue Wege zu
gehen.” Der Autor, ein gewisser Roman Kmenta, lachelte von der Riickseite
des Buches. Irgendwie kam er ihr bekannt vor. Vielleicht hatte sie ihn in den
sozialen Medien schon einmal gesehen.

Corinna fuhlte sich von dem Text angesprochen. Angestrengt hatte sie sich
genug, doch genau wie es hier stand, ohne nennenswerte Verdnderungen zu
erzielen. Vielleicht war es Zeit flr einen ganz neuen Weg. Sie beschloss, das
Buch in den nachsten Tagen zu lesen. Genug Geschaftliches flr heute. Die
Badewanne war inzwischen vollgelaufen und sah einladend aus, das heil3e
Wasser von einem riesigen Berg Schaum verdeckt. Sie goss sich etwas Wein
in ein Weinglas, eines von den Grof3en, aus denen guter Wein noch viel besser
schmeckte, trank einen Schluck, um dann noch kraftig nachzuschenken. Das
brauchte sie heute. Sie stellte es auf den breiten Rand der Wanne, entledigte
sich ihrer restlichen Kleidung und liefd sich in die Wanne gleiten.

+HH++



Es war nicht der Wecker, sondern ihr Smartphone, das sie aus irgendeinem
wilden Traum riss, an den sie sich Sekundenbruchteile spater schon nicht mehr
erinnern konnte. Corinna brauchte ein paar wertvolle Sekunden, um sich zu
orientieren - zu lange, um abzuheben, bevor das Lauten stoppte.

,Oh Shit", sagte sie laut zu sich selbst, als sie sah, wie spat es war: 8:37 Uhr,
wenn ihr Smartphone nicht falschlag. Nachdem der Wecker dieselbe Zeit
angezeigt hatte, war sie geneigt, dem zu glauben. Immer noch nicht ganz wach,
versuchte sie sich einen Reim darauf zu machen, warum es bereits so spat war.
Normalerweise lautete ihr Wecker plinktlich um 7 Uhr.

Sie erinnerte sich jetzt, dass sie am Vorabend Wein getrunken hatte, mehr
als sonst und mehr als gut fir sie war, woraufhin sie das dumpfe Pochen, das
sich durch ihren gesamten Kopf zog, darauf zurtickfihrte. Sie war frustriert
gewesen und der Wein hatte ihr geschmeckt.

Da musste sie schlicht vergessen haben, den Wecker zu stellen.

Normalerweise ware das auch kein Thema, da sie meist vor dem Wecker wach
wurde, aber eben nicht nach fast einer ganzen Flasche Wein.

Sie checkte ihre Termine. ,,Oh Shit"”, sagte sie nochmals zu sich. Sie hatte
um 8:30 Uhr ein online Teammeeting gehabt und ihre Chefin, Sarah war die
Anruferin gewesen. Sarah hatte das Team erst vor kurzem bernommen und
war, wie sich rasch gezeigt hatte, sehr ambitioniert - ganz so, als ob sie ihre
mangelnde Berufserfahrung - Sarah war ein Jahr jlinger als Corinna - durch
Ubertriebene Kontrolle kompensieren wollte. Zumindest fand das Corinna und
ein paar der anderen Kolleginnen und Kollegen auch.

Ihr erster Kundentermin heute war erst um 10 Uhr, aber ein gutes Stlick Fahrt
durch den dichten Friihverkehr entfernt. Das war zu schaffen, das Meeting
davor nicht mehr, immerhin musste sie sich noch fertigmachen. Sie wiirde sich
eine Ausrede einfallen lassen missen, eine gute, aber darlber konnte sie auf
der Fahrt nachdenken. Jetzt hieR es in die Gadnge kommen.

Um 9:30 Uhr steckte Corinna wie erwartet im morgendlichen Stau, aber der
Termin wiirde eine Punktlandung werden. ,Hallo Sarah, es tut mir leid, dass ich
heute beim Meeting nicht dabei war, aber ich hatte ein Problem mit meinem
Waschbecken. Mein halbes Bad war tiberschwemmt.”



.Das klingt ja dramatisch”, antwortete Sarah und versuchte Empathie zu
zeigen. ,Eine kurze Nachricht an mich ware halt gut gewesen, damit wir nicht
vergebens auf dich warten.”

), ich weild, sorry, tut mir leid"”, erwiderte Corinna schuldbewusst.

,Gut, dass wir telefonieren. Ich wollte mir ohnehin einen Termin mit dir
ausmachen. Wann bist du denn diese Woche mal im Biiro?"

,Am  Donnerstag voraussichtlich. Da sollte ich mir die neuen
Marketingmaterialien fir die Kampagne abholen. Worum geht es denn?”

,Du, wir haben uns schon langer nicht getroffen und sollten ohnehin wieder
einmal ein ausfihrliches Gesprach fliihren”, antwortet Sarah. ,,Deine Zahlen
sind auch nicht da, wo sie sein sollten und ich wollte mit dir gemeinsam einen
Plan ausarbeiten, wie wir das andern”, fligte sie dann noch hinzu.

Ah, daher weht der Wind also, dachte Corinna. Gemeinsam einen Plan
ausarbeiten, klang zwar gut und positiv, doch letztlich wiirde es darauf
hinauslaufen, dass Sarah ihr sagen wiirde, sie misse ihre Ziele erreichen. Mit
direkten Konsequenzen wirde sie zwar nicht drohen, aber Corinna war lang
genug im Unternehmen, um zu wissen, dass ihr Stuhl jederzeit ein wenig
wackeln konnte. Sie hatte so etwas in der Art ohnehin schon erwartet. Noch
mehr Druck, das war genau das, was ihr im Moment noch gefehlt hatte. Als ob
die frustrierenden Kundengesprache nicht schon reichten.

,Passt dir 13 Uhr am Donnerstag?”, fragte Sarah.
»Lass mich das kurz checken. Ja, das geht.”

LSuper, dann sehen wir uns am Donnerstag. Ich wiinsche dir noch einen
erfolgreichen Tag. Tschiss."

.Danke, tschiiss”, antwortete Corinna und war sich nicht ganz sicher, ob ihre
Teamleiterin das Tschiiss noch gehort hatte. Sch.... Timing, dachte Corinna, die
flhlte, dass Ihr emotionaler Zustand bedingt durch das Telefonat nicht gerade
so war, wie er sein sollte und noch dazu vor einem Ersttermin.

Nachdem der letzte Termin bei einem weiter entfernten Arzt abgesagt worden
war - immerhin bevor sie hingefahren war - war es erst 15 Uhr, als Corinna
nach Hause kam.



Das kam ihr ganz gelegen, da sie ohnehin noch die Spesenabrechnung und
einigen anderen administrativen Kram zu machen hatte. Das wurde auch
immer mehr, wie sie feststellte. Standig musste sie irgendwelche Zahlen und
Informationen liefern.

Um vier war sie damit durch und ging in die Kiiche, um sich einen Kaffee zu
machen. Sie hatte zwar eine vollautomatische Maschine, benutzte diese aber
nie. Viel lieber verwendete sie die kleinen italienischen Mokkamaschinen aus
Alu, von denen sie schon einen halben Schrank voll hatte. Der Kaffee, den man
damit machen konnte, war stark und sehr gut.

Aber vielmehr noch war es das Ritual, das sie mochte: aufschrauben, Wasser
hinein, Kaffee hinein, zuschrauben, auf die heilte Herdplatte stellen und
warten, bis ein paar Minuten spater der frische Kaffee in dem Gerat zischte und
blubberte. Es war das perfekte Pausenritual fir Corinna.

Wahrend sie wartete, fiel ihr Blick auf das Buch, das sie von ihrer Freundin
bekommen hatte. Es lag noch in der Kliche neben dem Herd, wo sie es gestern
hingelegt hatte. Sie schlug es auf und begann zu lesen.
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WAS HEISST MUTIG VERKAUFEN

,Was heifst mutig verkaufen (berhaupt? Wie kann man sich das vorstellen?
Und braucht es liberhaupt Mut im Verkauf? Reicht es nicht, wenn man
einfach nur Gesprichstechniken beherrscht und sein Produkt bzw. seine
Dienstleistung gut kennt, um gut und erfolgreich verkaufen zu kénnen?” -
Solche und ahnliche Fragen kdnnten Ihnen, wie vielen anderen Leserinnen und
Lesern an dieser Stelle im Kopf herumschwirren - verstandlicherweise und
vollkommen zurecht.

Doch mdéglicherweise hat der Titel irgendetwas in lhnen angesprochen, zum
Schwingen gebracht, ansonsten wirden Sie diese Zeilen hier nicht lesen.
Vielleicht haben Sie ja das Cefiihl, dass Ihnen der Mut im Verkauf ab und an
fehlt. Wenn dem so ist, kdnnen Sie es ruhig zugeben. Erstens sind wir hier unter
uns und ich erzahle es nicht weiter und zweitens sind Sie in guter Gesellschaft.

Warum denken Sie, schreibe ich ein Buch, in dem es darum geht, mutig zu
verkaufen? Naturlich will ich damit mein gesammeltes Know-how lhnen als
Leserin oder Leser zur Verfligung stellen, in der Hoffnung, dass Sie und lhr
Business davon profitieren. Ehrlich gesagt sehe ich aber auch bei mir selbst
immer wieder Potenzial, dort und da ein Stiick weit mutiger zu sein im Verkauf.
Dieses Buch, wie viele andere Blicher, die ich geschrieben habe, ist also auch
Arbeit an mir selbst. Ich habe beim Schreiben regelmaRig neue Ideen und
Erkenntnisse und wachse dadurch. Das ist mit ein Grund, warum ich fast allen
meinen Klienten in der Beratung empfehle, ein Buch zu schreiben. Der Prozess
zwingt sie iiber das, womit Sie sich beschaftigen, wirklich intensiv nachzudenken
und das tragt Friichte. Die vielen anderen Griinde, die dafiirsprechen, wiirden
ein weiteres Buch fillen und tun das vielleicht sogar einmal.

Doch zurlick zum Thema: Mut. Vielleicht beginnen wir - zum besseren
Verstandnis - den Begriff abzugrenzen von anderen, dhnlichen wie Tapferkeit
etwa.

Ein Osterreichischer Kabarettist (sorry, ich weiR nicht mehr welcher) hat es vor
Jahren sehr treffend auf den Punkt gebracht. ,Mut ist, wenn Sie zum Zahnarzt
gehen, Tapferkeit, wenn Sie dortbleiben.”

Tapferkeit hat sehr viel mit Durchhaltevermégen und Starke (Resilienz, wie es
heute sehr gerne genannt wird) zu tun.



Damit Sie die Dinge, die Sie beginnen, auch fertig machen, zu Ende bringen.
Tapferkeit bedeutet oft die Pfade, die wir gehen, vielleicht noch ein wenig breiter
zu machen. Tiefer werden sie ohnehin, weil wir sie immer wieder beschreiten.
Auch wenn wir auf diesen Pfaden manchmal nur langsam vorankommen, so
kommen wir doch voran. Wir wissen, wenn wir einen Schritt nach dem anderen
machen, kommen wir unserem Ziel naher.

Tapferkeit ist so betrachtet auch gar nicht schlecht. Ganz im Gegenteil, es ist
eine wertvolle Ressource. Jemand, der tapfer ist - im Verkauf wie im Leben
generell - wird in vielerlei Hinsicht Erfolg haben.

Doch dieser tapfere Weg hat - wie so vieles im Leben - natlrlich auch seine
Nachteile. Dadurch, dass wir ihn immer gehen, versdumen wir es, neue
Wege zu erkunden und kennenzulernen. Wege, die vielleicht kiirzer sind oder
interessanter. Wege, die vielleicht gar nicht zu dem Ziel fihren, das wir im Auge
haben, sondern zu spannenden, reizvollen Zielen, von denen wir noch nicht
einmal wussten, dass es sie gibt.

Man kdnnte auch sagen, wenn wir tapfer sind, halten wir uns - zum gréf3ten
Teil zumindest - in unserer Komfortzone auf. Gleich vorweg: Diese ist sehr viel
besser als ihr Ruf. Wir brauchen sie, um uns zu erholen, die Speicher wieder
aufzufiillen und in dem, was wir tun - auch im Verkauf - ein wenig besser zu
werden. Wir lernen dort, die bekannten Pfade ein wenig rascher zu beschreiten
und doch hat sie einen groflen Nachteil: In der Komfortzone gibt es nichts
wirklich Neues flr uns zu lernen und zu erfahren.

All das Neue, das wirklich andere, ist aulRerhalb der Komfortzone. Um diese zu
verlassen, braucht es Mut. So schlief8t sich der gedankliche Kreis nun. Mutig
verkaufen - so kdnnte man sagen - ist verkaufen aufSerhalb Ihrer Komfortzone.
Eine Warnung gleich vorweg: Das fiihlt sich zu Beginn nicht gut an. Man kennt
sich nicht aus, ist unsicher und hat vielleicht - in extremen Fallen - sogar
diverse korperliche Zustande wie Schweif3ausbriiche oder nervdse Zuckungen.
Doch gleichzeitig sind all diese Emotionen und Symptome ein gutes Zeichen
fur Sie. Sie bedeuten, dass Sie die Grenze (iberschritten und Ihre Komfortzone
verlassen haben.



Wir brauchen also beides - unsere Komfortzonen und alles auf3erhalb. Wir
brauchen die Tapferkeit und Bestandigkeit in unserer Komfortzone zu bleiben
undden Mut, sieimmer wieder zu verlassen. So weit, so gut, kdnnte man meinen.
Theoretisch stimmt das. Praktisch beobachte ich mit aller RegelmaRigkeit:

»Wir sind zu oft tapfer und zu selten mutig.”

Viele  Verkauferinnen und Verkaufer, auch ganze Teams und
Vertriebsorganisationen halten sich quasi permanent in ihrer Komfortzone
auf. Sie verlassen sie nur dann, wenn sie sie verlassen mussen, fallweise
hinausgeschmissen werden. Doch das ist unvorbereitet und deshalb oft
schmerzhaft.

Um eine der zu Beginn dieses Kapitels gestellten Fragen zu beantworten: Ja,
Sie kdnnen natdrlich auch allein mit Tapferkeit und indem Sie die ganze Zeit
Uber in Ihrer Komfortzone bleiben Geschafte machen, Kunden gewinnen und
Auftrage abschliefRen. Ich wiirde sogar meinen, die allermeisten Verkaufer,
Selbststandigen, Unternehmer und Unternehmen tun das, das geht. So
gesehen konnten Sie sich auch entspannt zurlicklehnen und lhre Komfortzone
ausloten und genielen.

Um allerdings auf diese Art und Weise groRRe Ziele zu erreichen, lhre Umsatze
bzw. Ihr gesamtes Business auf ein ganz neues Level zu heben, werden Sie -
wenn Sie es iberhaupt schaffen - lange brauchen. Ganz nach dem Motto:

»Wenn du das machst, was du immer schon
gemacht hast, wirst du das erreichen, was du
bisher erreicht hast.”
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Ein lautes Zischen erinnerte Corinna daran, dass der Kaffee fertig war. Sie
goss die heile, beinahe schwarze Flissigkeit in eine der kleinen dickwandigen
Espressotassen aus dem letzten Italienurlaub. Kein Zucker, keine Milch, klein,
stark und schwarz, so wie richtiger Espresso sein muss.

Obwohl sie wusste, dass er noch viel zu hei® war, nippte sie vorsichtig daran und
verbriihte sich - wie so oft - ein wenigdie Lippen und dachte - wahrend sie neben
dem Herd stehenblieb - ber den letzten Satz nach. Sie fuhlte sich ertappt.
Es stimmte. Sie machte immer dasselbe bei ihren Kunden und erwartete, dass
ein Wunder geschah und doch etwas anderes dabei herauskommen sollte. Sie
nahm ihren Kaffee und das Buch, machte es sich auf dem Sofa bequem und las
weiter.

+HH++

Um genau das zu andern - wenn Sie das wollen - habe ich dieses Buch
geschrieben. Natdrlich gibt es viele Bereiche, die in lhrem Business wichtig sind
und groRen Einfluss auf die Ergebnisse haben, die Sie damit erzielen. Neben dem
Verkauf sind das z.B. auch noch Marketing und Fihrung (wenn Sie Mitarbeiter
haben). Der Grundgedanke dieses Buches - mutiger zu sein - lasst sich auch auf
diese Bereiche anwenden. Fiir dieses Buch habe ich mich allerdings ganz darauf
konzentriert, wie Sie diesen Mut im Verkauf anwenden kdnnen.

In diesem Buch geht es also darum, lhre verkduferische Komfortzone zu
verlassen, und zwar absichtlich, geplant und ganz bewusst und so neue Wege
zu den bekannten Zielen oder aber auch zu ganz neuen Zielen zu beschreiten.
Wenn Sie diesen Schritt bewusst und geplant gehen, dann kénnen Sie ihn
entsprechend gut vorbereiten. Wir werden uns intensiv damit beschaftigen,
was Sie in jeder einzelnen Phase des Verkaufs tun kénnen, wenn Sie mutiger
verkaufen wollen. Sie werden eine Reihe konkreter Tipps, Strategien und sogar
Formulierungen erfahren, die Sie dann mutig und selbstbewusst umsetzen
kénnen.

Dabei geht es vor allem um die Fihrung von Verkaufsgesprachen, um die
direkte Interaktion mit Kunden oder solchen Menschen, die es werden sollen
und weniger um Strategien und den Verkaufsprozess generell, wenngleich man
auch dabei mehr oder weniger mutig sein kann. Doch gerade im persdnlichen
Verkaufsgesprach ist die Komfortzone oft nur ein schmaler Bereich und selbst
kleine Schritte nach auRRen erfordern eine Portion Mut.
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