Inhaltsverzeichnis

GRIBIEWOTT ..ttt bbb bbb s et 5
VOTWOTL ..ottt b s bbb e bbb e e b et e s b e e bt as e e sa s e 11
1 Druck und Stress als mentale Herausforderungen im Vertrieb..........ccoenneue. 13
1.1 Guter Druck — DOSEr SEEESS?........oceurieriiieerireiecnicce et 13
111 Ist Stress im Vertrieb gut oder schlecht?.............ccooo 14
1.1.2 Begriffliche ADErenzung........cccooouioriniiiiiiie e 15
1.2 Stress — Uberlebensmechanismus im JOD .......ooiriiivocoseoreeeseee e sesssssses s 16
121 Uralte Mechanismen haben aktuelle Konsequenzen..........cocoiiinennniiinninnn, 16
1.2.2 Die Anfange der Stressforschung ... 17
123 Selye — Der Vater des Stressbegriffs ..o 17
124 Die Phasen der Stressreaktion ... 19
125 Die Folgen von ,,Dauerfeuer” ...t 20
1.2.6 Vom Dauerfeuer zum Burn-Out ... 21
13 Performance-Bremse Stress im Verkauf ..o 22
131 Sofortige Folgen — Ausstrahlung und Uberzeugungskraft............ccc..coumreeeereene 22
1.3.2 Die Wahrnehmungsfalle ..o 23
133 Der Mensch als emotionales Wesen ... 28
1.3.4 Mittelfristige Folgen — Performance und Gesundheit ............c.cooovveiiiiiinnn. 31
14 Einflussfaktoren auf das Stressniveau im Vertrieb ... 35
141 Innere Einflussfaktoren — Unsere Personlichkeit ... 35
1.4.2 Augere Einflussfaktoren — Kunden, Unternehmen und soziales Umfeld............. 38
15 Wie stark stehen Sie unter Stress? ... 42
15.1 Was stresst mich aktuell in Verkauf und Vertrieb? ... 42
152 Wie stark spiire ich die Auswirkungen und welcher Stresstyp bin ich?............... 47
2 Wege zu mehr Leistungsfihigkeit im Vertrieb 53
21 Mehr Leistungsfahigkeit durch positive Verstarkung .........cccocceevieiniienniicnnnnne 55
211 Losungsorientierung statt Problemdenken...................... .55
212 Ein gesundes Selbstbewusstsein.......c.ooviiiiiicii .59
22 Mebhr Leistungsfdhigkeit durch besseren Umgang mit Drucksituationen..... .62
221 Das Gefiihl von Kontrolle ..., .62
222 Entscheidungsfreiheit und Anforderungen im Job ..ol ...64
223 Unterstiitzung durch Vorgesetzte und Kollegen............cococovevnenna ....66
224 Angemessene ENtIOhNUNE ... 67
225 Die eigenen Ressourcen aktivieren.........c.coociiiiiieiin e 71
3 Personlichkeit als Stress- oder Erfolgsfaktor 83
31 Viele Facetten einer Verkauferpersonlichkeit.........cocooiiiiiiiiiiiiicicicnne 83
311 Leistung und Dominanz — Gewinnen wollen und der Starkste sein ..................... 85
3.1.2 Anerkennung und Exklusivitdt — Besonders sein wollen ..., 88

Bibliografische Informationen

|
- E
digitalisiert durch 1 L
http://d-nb.info/1018446958 f\B 10T
[


http://d-nb.info/1018446958

Inhaltsverzeichnis

3.1.3
314
3.2

3.21
3.2.2
3.23
3.24

3.25
3.3
34

411
41.2
4.1.3
4.2

421
422
43

43.1
43.2
44

441
442
4.5

451
452

51
51.1
51.2
52

521
522
53

531
532

Genauigkeit und Perfektion — Alles richtig machen wollen...........ccccoccioevcnnenn.
Harmonie und Loyalitat — Es den anderen recht machen wollen
Selbstmanagement im Verkaufsumfeld..........c.ccccccoovinininnnnns

Ziele setzen — Wer zu viel erreichen will, wird nicht gliicklich .....

Gut geplant ist halb gewonnen —~ Wenn die Zeit stets knapp ist ...

Schnell entscheiden — Wer die Wahl hat, hat die Qual.............ccococooeniinecnnnn.
Alle sind Konig — Wenn ich nicht ,Nein” sagen oder anderen einfach nichts
absChlagen Kanmn .........coovviiiiicc e es st 117
AuBer Kontrolle - Wenn mich Dinge belasten, die ich nicht &ndern kann......... 121
Mit ,,schwierigen” Menschen umgehen — Wenn der Kontakt schwer fillt......... 125
Exkurs: Den inneren Schweinehund iiberwinden ... 130
Wenn nur die Kunden nicht wiren 135
Mit fremden Menschen spricht man nicht -

Wenn mir die Kaltakquisition schwer fallt ..., 135
Die Sicht des Kunden ... e 136
Die Sicht des Verkaufers ... 137
Trainingsprogramm.................... s 139
Ich fiihle mich beobachtet - Wenn mlch das Lampenfleber ausbremst ........... 141

Einflussfaktoren und Pradsentationsvorbereitung ..... e 141
TrainingSProgramm............ocoviiiriicnteriti it s e 142
Mit harten Bandagen — Wenn von wichtigen Verhandlungen die Rede ist........ 146
Nervositit und die Vorbereitung auf Verhandlungen
TraiNiNgSPrOZIamMITl.....coocioriiiiieiiieiteri e er ettt bbbt
Keine Widerworte - Wenn der Kunde unzufrieden ist oder mir nicht

zu glauben SCheint ... 149
Reklamationen und die Vorbereitung auf Einwande..........cccooovooiricnnn, 149
TrainingSProOgramIIl.........ocuiviriicecri e et 151
Einer ist immer der Loser —

Wenn Niederlagen und Misserfolge mich belasten..........c.c.cccoooooiivinns 152
Erfolg im Team und mit der Niederlage allein gelassen..........cccccccoovvirienininnnn. 152
TrainiNgSPrOramiM.......cccoiiiiiiiiiiirie et sa st et ens 153
Auf gute Zusammenarbeit im Vertriebsteam 157
Druck von oben - Wenn mein Chef zu viel fordert...........cooccvniiinninnen, 157

Gemeinsame Zielsetzung oder Zielvorgabe
TrainiNgSPrOgramMM......cccciiiiiciniiirssierr st

Nehmerqualitaten sind gefragt -

Wenn ich viel Kritik einstecken muss oder ungerecht behandelt werde............. 160
Unterstiitzung bei der Zielerreichung — Feedback, Lob und Kritik
TrainNiNGSPTOGIAMUTL.....cocoiiiiterccect et b et
Klimawandel im Vertrieb —

Wenn negative Stimmung den Alltag beherrscht.........c.cooooieiiic, 164
Tipps zur Verbesserung des Betriebsklimas...........ccccooeviiniinnccincneen, 165
TrainingSProgramm.........coiiriniiierne e et res s 165




Inhaltsverzeichnis 9

54 Handel ist Wandel - Wenn sich fiir mich zu viel andert.........ccccocevirvvinrennnnee 167
541 Die Verdnderungskurve............ccccociiiinnnnncnccninn. ....167
5.4.2 Trainingsprogramm............. SRURORPRR— ¢
6 Verdienter Ausgleich oder zusitzliche Belastung 173
6.1 Zwischen den Stiihlen -

Wenn ich mich zwischen Privat- und Berufsleben zerreie...... ...173
6.1.1 Wie viele Hiite habe ich auf?..............ccooo ...173
6.12 Trainingsprogramm................ ...174
6.2 Erndahrung und BeWegung ..........cccoooiiiiiicciiiercccerescrniee e secesesescnnienes 176
6.2.1 Genuss und Bequemlichkeit ..., 176
6.2.2 TrainingSProgramm.... ...t 179
7 Losungsansitze fiir Fithrungskrifte 181
7.1 Wie komme ich mit Druck und Stress als Fiihrungskraft klar?............cc.cccccc.... 181
7.1.1 Fithrungspersonlichkeiten unter Stress ... 182
712 Situative Stressfaktoren von Fihrungskraften im Vertrieb ... 184
713 Tipps zum Fihrungsverhalten in Druck- und Stress-Situationen........................ 185
714 TrainiNgSProgrammi........ .o crariene 186
7.2 Woran erkenne ich, ob ein Mitarbeiter unter Stress steht? ... 188
721 Entscheidungen im Einzelfall...............oooomii, 188
722 Woran erkenne ich das herrschende Stressniveau?.............ccccoccvvnicvnnnane, 188
73 Wie schaffe ich ein positives Leistungsklima fiir mehr Performance

IM VEIHTIED? .ot 191
7.3.1 Organisatorische Ebene............coooiiiiiiciiie e 191
732 Teamebene und Zusammenarbeit..............cocoiciiiiiieciieieseee. 194
7.3.3 Individuelle Ebene ...t rsees 195
734 Feedback, Lob und Kritik — Sagen Sie, was Sie wollen, und nicht,

was Sie Nicht WOHEN ... 195
8 Mein personliches Trainingsprogramm 197
9 Fazit 199
ANMETKUNZRI ..ottt e b oo nececa ettt es ettt eesaseeseeen 201

Literatur




