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Verkaufen — ein leidiges Thema

Bild vom Verkaufen an sich und DEM Verkäufer

Ängste im Verkauf
Die Angst vor dem Verkaufen an sich (oder die Angst vor
Aufdringlichkeit)
Die Angst vor dem Abschluss
Die Angst vor der Ablehnung
Die Angst vor (zu viel) Erfolg
Die Angst davor, nicht gut genug zu sein
Die Angst vor dem Präsentieren
Angst vor der Konkurrenz
Existenzangst

Folgen der Angst

Wege raus aus der Angst
Anerkennen der Angst
Ein positives Bild erzeugen
Positives Selbstwertgefühl steigern
Trennung von Person und Handeln
Sich der Lernaufgabe stellen
Austausch suchen
Realistisch aber trotzdem positiv bleiben
Handeln und nicht jammern
Angst, na und? - Trotzdem handeln
Resonanz erzeugen
Nein nicht persönlich nehmen
Sich frei machen von Erfolgsdenken
Ethisch handeln
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