Kapitel 1
Einstimmung

»Man gibt immer den Verhiltnissen die
Schuld fir das, was man ist. Ich glaube
nicht an Verhiltnisse. Diejenigen, die in
der Welt vorankommen, gehen und
suchen sich die Verhéltnisse, die sie
wollen, und wenn sie sie nicht finden,
schaffen sie sie selbst«.

(George Bernard Shaw)

Die Strategie des Erfolges

Die Strategie des Erfolges — was fiir eine reif3e-
rische Uberschrift mégen Sie denken. ReifRerisch Ich finde es unertrig-
ist sie ohne Zweifel, aber auch wahr. Ich werde lich, in dem Glauben
Thnen auf den folgenden Seiten tatsichlich den zu leben, keine Wahl-
Weg zu mehr Erfolg zeigen, und Sie konnen an  méglichkeiten zu
sich selbst tiberpriifen, ob der Weg richtig ist. Die  haben.

Strategie des Erfolges ist relativ simpel. Sie muss
»pro-aktiv« sein. Das ist keine neue psychologische Fitness-Formel
und auch kein Geheimwissen. Pro-aktiv sein bedeutet, mehr als nur
die Initiative zu ergreifen. Es bedeutet, die Verantwortung fiir sein
Leben und damit auch fiir seinen Erfolg selbst zu iibernehmen.
Grundsitzlich ist das keine neue Erkenntnis. Die Frage ist aber,
warum so viele Menschen ihr Leben in die Verantwortung anderer
legen und die Schuld fiir das eigene Versagen immer in den dufleren
Umstinden finden.

Das soziale Paradigma lehrt uns, dass wir weit-

gehend von Konditionierungen bestimmt sind. Wer kampft, kann
Liutet etwas bei lhnen, wenn Sie den Namen verlieren. Wer nicht
Pavlov horen? Wahrscheinlich kennen Sie die Ge-  kampft, hat schon
schichte vom Pavlov'schen Hund, der immer, verloren.

wenn die Glocke lautet, sein Fressen bekommt. (Bertold Brecht)

Nach einiger Zeit setzt sein Speichelfluss auch
dann ein, wenn er nichts mehr zu fressen bekommt. Viele Wissen-
schaftler, vor allem Soziologen und Sozialpsychologen behaupten,
dass wir in unserem Handeln unbewusst einem Reiz-Reaktions-
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Mechanismus folgen. Das bedeutet, dass wir je nach Konditionie-
rungsmuster handeln und damit absolut berechenbar und manipu-
lierbar sind. Leider muss ich zugeben, dass ich dieser Meinung eini-
ges abgewinnen kann, da ich wihrend meines Studiums gentigend
Versuche und Tests durchgefiihrt habe, die diese These bestitigten.
Andererseits glaube ich, dass wir in dem Moment, in dem wir uns
unserer Konditionierung bewusst werden, uns auch dagegen wehren
konnen und dies sogar miissen. Nicht nur weil wir intelligenter sind
als Hunde, sondern weil bereits die Vorstellung unertréglich scheint,
keine Wahlmoglichkeiten mehr zu haben, wenn wir erst einmal kon-
ditioniert sind.

Andererseits ist es sehr bequem, sich auf dem

Das soziale Paradigma  »Konditionierungskissen« auszuruhen. Es entbin-
lehrt uns, dass wir det uns schlieflich von jeglicher Selbstverantwor-
weitgehend von Kondi-  tung. Gehen wir von der Annahme aus, ich sei ein
tionierungen bestimmt  sehr launischer Mensch. In meinem sozialen Um-
sind. Um das Gegenteil  feld werde ich hiufig gemieden, weil ich nicht bere-

zu beweisen, miissen chenbar bin und meine schlechte Laune an ande-
Sie aus lhrer Komfort- ren auslasse. Wenn ich selbst die Ursache meiner
zone treten. launischen Art herausfinden will, gibt es mehrere
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Moglichkeiten. Die einfachste ist, zu behaupten,
die anderen verstiinden mich nicht und interpretierten mein Verhal-
ten falsch. Das wiirde bedeuten, dass ich in Wirklichkeit gar nicht
launisch bin. Damit ignoriere ich das Bild, das andere von mir haben,
und entziehe mir selbst die Chance zum Wachstum. Eine weitere Va-
riante ist, zu behaupten, dass es in meiner Familie liegt und ich
nichts dafiir kann. Ich habe das launische Verhalten von meinem
Vater geerbt, wie die Haarfarbe. Gegen diesen genetischen Determi-
nismus kann ich nichts tun. Wenn diese beiden Beispiele nicht hel-
fen, habe ich immer noch die Méglichkeit, die Schuld fiir mein Ver-
halten in der Erziehung und der fehlenden Aufmerksamkeit meiner
Eltern zu finden. Es ist also der sozialpsychologische Einfluss in mei-
ner Kindheit gewesen, der mich launisch gemacht hat. In allen drei
Beispielen iibertrage ich die Verantwortung fiir meine eigene Person
nach auflen. Ich ordne meine Entscheidungen also den gegebenen
Bedingungen unter. In dieser Rolle bin ich ein reaktiver Mensch. Re-
aktive Menschen sind die Sklaven von Umstinden und Bedingungen
ihrer Umwelt. Sie glauben an die Macht der Konditionierung.
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Dies alles hat ursichlich noch nichts mit dem

Verkaufen an sich zu tun. Es geht vielmehr um Schuld am eigenen
die Einstellung und das daraus resultierende Ver- Versagen sind nie die
halten eines Menschen. Ich habe dieses Kapitel anderen!

geschrieben, weil Verkiufer sehr vielen dufleren
Einfliissen ausgesetzt sind, die sie nicht kontrollieren oder beeinflus-
sen konnen. Da gibt es den Kunden, der immer meckert und den
Preis in jeder Verhandlung erneut driicken will, den Vertriebsleiter,
der unerreichbare Umsatzvorgaben macht, und das Produkt, das
kaum mehr einen Markt findet. Alles gute Griinde, warum es fir
einen reaktiven Verkidufer unméglich ist, erfolgreich zu sein. Doch
wie wiirde ein pro-aktiver Verkdufer mit schwierigen Umstinden
umgehen?

Das wichtigste Charakteristikum eines pro-ak-

tiven Menschen ist, zu erkennen, dass er Wahl- lhr Leben ist die Folge
moglichkeiten hat. Er entscheidet, wie sich dufle- der Entscheidungen,
re Einflisse auf sein Leben und sein Verhalten die Sie in der Vergan-
auswirken, und er nutzt diesen Entscheidungs- genheit getroffen
spielraum aus. Zwischen Reiz und Reaktion lie- haben.

gen eine Menge Wahlmoglichkeiten. Sie haben
jetzt die Wahlmoglichkeit, das Buch zuzuklappen und zu behaupten,
dass das alles Blddsinn sei. Und zudem koénnen Sie sich dariiber 4r-
gern, daftir auch noch Geld ausgegeben zu haben. Wenn Sie pro-aktiv
agieren, dann werden Sie Interesse am Thema finden und sich vor-
nehmen, die angebotenen Moglichkeiten auszuprobieren. Auch
wenn Sie nicht mit allem, was hier gedruckt steht, einverstanden
sind, werden Sie die Punkte herauspicken, die fiir Sie wertvoll und
wichtig sind.

Wissen, Wollen, Konnen, Tun und Diirfen sind
die fiinf Sdulen des Erfolgs. Es bedeutet, die richti- Zwischen Reiz und
gen Dinge zu tun und die Dinge richtig zu tun. Reaktion liegen viele
Wir alle kénnen jeden Tag ein Stiick besser wer- Wahlméglichkeiten.
den. Das Wissen kénnen Sie sich aneignen und Wenn Sie pro-aktiv
durch Ubung und Training werden Sie zum Kén-  agieren, werden Sie
ner. Das Wollen wird Thnen niemand beibringen diese auch finden.

koénnen, das liegt allein in Threr Verantwortung. Es
gibt viele Moglichkeiten und Anreize, um sich selbst zu motivieren.
Hitlisten, Incentives und Priamien sind beliebte Motivationsinstru-
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mente im Vertrieb, aber sie kénnen eines nicht ersetzen: die intrinsi-
sche (von innen kommende) Motivation. Erfolgreich werden Sie nur
dann, wenn Sie das, was Sie tun, auch wirklich lieben, wenn Sie an
Stirken und Talenten arbeiten. Ich habe Verkiufer kennengelernt,
die am Morgen schon Magenschmerzen hatten, weil ein schwieriger
Kundenbesuch im Terminkalender stand. Wen wundert es, dass
dabei der Erfolg ausbleibt.

Der Mensch kann nicht
neue Ozeane entde-
cken, sofern er nicht
den Mut hat, die Kiiste
aus der Sicht zu verlie-

ren.
(André Gide)

Reaktion: Angriff

Verinderung

Bequemlichkeit

Dass die Modelle, Techniken und Methoden in die-
sem Buch valide sind, ist durch die Praxis hinling-
lich bewiesen. Die Voraussetzung fiir Thren persénli-
chen Erfolg ist, dass Sie bereit sind zu lernen, bereit
sind, sich fiir Neues zu 6ffnen, und fest entschlossen
sind, Thre eigene Komfortzone zu verlassen.

Hierzu mochte ich Thnen das Modell der Kom-
fortzone niher erliutern. Es beinhaltet drei Zonen:
die Komfortzone, die Risikozone (Lernzone) und
die Panik- oder Uberforderungszone.

PANIKZONE

RISIKOZONE

KOMFORTZONE

Sicherheit

€
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Bekanntes

Wahlméglichkeiten

Abbildung 1: Das Komfortzonen-Modell
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Der Begriff Komfortzone beschreibt einen in-
dividuellen Ort im eigenen »Ich«, der sich fir Die Komfortzone zu
uns sicher anfiithlt. Innerhalb der eigenen Kom- verlassen, erfordert
fortzone ist alles bekannt und durch Erfahrungen Mut und Anstrengung.

und Bewertungen gekennzeichnet. Wir kennen
unsere individuelle Wirklichkeit, wir sind sie gewohnt und in ihr
koénnen wir uns entspannen. Auflerhalb der Komfortzone befinden
sich Themenfelder, die uns neu und fremd sind. Das Bewegen oder
Verharren in der Komfortzone fiihrt in vielen Fillen zu blinden Fle-
cken in der eigenen Wahrnehmung. Wir sehen nur das, was wir
sehen wollen. Ohne iiber unseren Tellerrand hinauszublicken, ist es
jedoch unmoglich, die zahlreichen Chancen fiir unser persénliches
Wachstum zu erkennen. Je grofRer der blinde Fleck wird, umso fataler
werden fiir uns das Verbleiben in der Komfortzone und die damit
verbundene Stagnation. Ein permanentes Verharren in dem Bekann-
ten und Gewohnten beinhaltet die Gefahr der personlichen Ein-
schrinkung. Besonders gut lisst sich dieser Umstand bei einigen &l-
teren Menschen beobachten, die ihr gewohntes Umfeld, sei es geo-
graphisch oder sozial, kaum noch verlassen, weil sie sich immer we-
niger zutrauen.

Der nichste Bereich auflerhalb der Komfort-

zone wird als Risikozone bezeichnet. Wer dieses Jede Veridnderung fiihrt
Terrain betritt, nutzt seine Chance zur Verinde- zu lrritationen.

rung, man bezeichnet sie daher auch als Lern-

zone. Mut und Selbstvertrauen sind gefragt, wenn man in unbekann-

tes Gebiet vorstoflen will. Deshalb bleiben die meisten Menschen

gerne bei Altbewihrtem, denn das ist risikodrmer. »Lieber einen Spatz

in der Hand als eine Taube auf dem Dach«, hért man sie sagen.
Wird das Verlassen der Komfortzone in die Ri-

sikozone erfolgreich gemeistert, hat ein Lernpro- Die grofite Angst
zess stattgefunden. Positive Erfahrungen in der haben Menschen vor
Risikozone erweitern die Komfortzone und damit dem Unbekannten.

das Areal, in dem wir uns sicher und souverin
bewegen konnen. Im Gegenzug dazu kann ein Versagen innerhalb
der Risikozone stark bedngstigend wirken und eine negative Lerner-
fahrung beinhalten. Die Konsequenz negativer Erfahrungen in der
Risikozone haben zur Folge, dass wir nur noch sehr vorsichtig agie-
ren und lieber auf »Nummer sicher« gehen.
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Innerhalb der Panikzone liegt alles, was uns unbekannt ist und
uns Angst macht. Situationen, die in der Panikzone liegen, bedeuten
Gefahr und Kontrollverlust. Menschen werden durch dufiere Einfliis-
se oder Umstinde in die Panikzone gebracht. Sie suchen diese Zone
nur ganz selten bewusst auf. Auere Einfliisse sind zum Beispiel
Naturkatastrophen, bei denen wir in der Regel mit zwei Verhaltens-
weisen reagieren: Angriff oder Flucht (fight or flight). Die Konfronta-
tion mit der Panikzone kann erhebliche Wirkung auf das Selbstwert-
gefithl und die Risikobereitschaft eines Menschen haben. In der Pa-
nikzone fiihlen sich Menschen ohnmichtig und sie resignieren.

Damit Sie mit Hilfe dieses Buches erfolgreich Thre Komfortzone
verlassen und sie durch positive Lernerfahrungen erweitern konnen,
beschiftigen wir uns zunichst mit dem Thema Lernen. Wir werden
zuerst einen kurzen Ausflug in unser mentales Lernsystem, unser
Gehirn, machen.

Und hierzu gleich vorab eine schlechte Nach-

Das Gehirn ist wie richt: Das Gehirn ist faul und trige. Verhaltenswei-
ein Sicherheitsberater. sen, die es sich angewohnt hat, behilt es nur zu
Es ist stindig auf der gerne bei, auch wenn sie unsere Entwicklung be-
Suche nach Gefahr. hindern. Sie kénnen diese Trigheit an einem einfa-

chen Beispiel testen.

Ubung:

1. Verschrinken Sie Thre Arme vor der Brust.

2. Stellen Sie fest, welche Hand nach oben zeigt.

3. Versuchen Sie nun, die Arme so zu verschrinken, dass die an-

dere Hand nach oben zeigt.

Die Mehrzahl der Leser wird bei dieser einfachen Ubung Schwierig-
keiten haben. Das liegt an der Trigheit unseres Gehirns, das dieses
Verhalten nicht gelernt hat. So wie in dieser Ubung geht es uns in
allen Bereichen, in denen wir neues Verhalten erlernen wollen. Erst
einmal halten wir an den gewohnten Verhaltensmodellen fest, ver-
bleiben also in der Komfortzone.
Wenn wir unser Gehirn dazu bewegen wollen,

Die meisten leben neue Verhaltensweisen zu speichern, gibt es zu-
in den Ruinen ihrer nichst nur eine Losung: die Wiederholung! Das
Gewohnbheiten. Prinzip heift »Versuch und Irrtum« (trial and
(Jean Cocteau) error). Je ofter Sie etwas wiederholen, umso leichter
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wird es Thnen fallen. Dass dabei in Threm Gehirn auf neuronaler
Ebene neue synaptische Verbindungen entstehen, sogenannte neuro-
nale Bahnen, haben Sie vielleicht schon gehort. Je hiufiger und regel-
mifiger Sie tiben, desto stirker werden diese neuronalen Verbindun-
gen. Versuchen Sie nun, diese Ubung zehnmal zu wiederholen. Sie
werden feststellen, dass Thr Gehirn durch das wiederholte Versuchen
und anfingliche Scheitern gelernt hat, dass die alte Routine nicht
mehr funktioniert und es eine neue Bewegung zu speichern gilt.
Schon nach kurzer Zeit wird Thnen die Ubung nicht mehr so schwer
fallen wie zu Beginn. Sicherlich sind die Themen in diesem Buch
auch nicht ganz so einfach zu lernen, doch im Grunde genommen
ist es immer dasselbe Prinzip: Versuch und Irrtum.

Nun wissen Sie iiber die Tragheit Thres Gehirns
Bescheid und wissen auch, dass Sie durch Wie- Ein gelungener Lern-
derholungen diese Trigheit iiberwinden kdnnen. prozess ist eine Kombi-
Was, glauben Sie, wird passieren, wenn Sie diese nation aus Geduld und
Ubung erst in einem Jahr wieder versuchen? Wiederholung.

Wahrscheinlich werden Sie keine groflen Proble-
me damit haben, aber es wird auch nicht so einfach gehen wie jetzt, da
Sie die Ubung gerade eben wiederholt haben. Der Lernprozess ist also
nicht nur durch eine kurzzeitige Wiederholungssequenz in Gang zu
halten. Die zeitliche Dimension spielt auch eine Rolle, um neue neuro-
nale Verbindungen zu bilden. Schwierige Aufgaben sollten Sie perma-
nent wiederholen, bis sie »wie von selbst« funktionieren, also zur Rou-
tine werden. Ab wann ein neu gelerntes Verhalten zur Routine wird,
ist anhand einer Analyse des Lernprozesses gut erklirbar.

Fazit

Lernen bedeutet, sich aus der Komfortzone herauszubewegen
und neues Terrain zu betreten. Ausschlaggebend fiir den Erfolg ist
die intrinsische Motivation, also das Wollen. Im Begriff Motivation
steckt das Wort Motiv. Sie miissen also ein Motiv haben, um aus
lhrer Komfortzone auszubrechen. Es bringt lhnen mehr, an lhren
Stiarken und Talenten zu arbeiten, als sich auf lhre Schwichen zu
konzentrieren. Erfolg bedeutet nicht unbedingt viel Geld oder ein
grofdes Auto. Erfolg ist, was Sie als Erfolg empfinden.

Die Strategie des Erfolges | 27



Der Lernprozess

Alvin Toffler schreibt in seinem Buch Der Zukunfisschock: »Lernen
ist eine Herangehensweise an das Wissen und das Leben, die die
menschliche Initiative betont. Sie umfasst den Erwerb und das Uben
neuer Methoden, neuer Fihigkeiten, neuer Haltungen und neuer
Werte, die fiir das Leben in einer sich stindig dndernden Welt not-
wendig sind. Das Lernen ist ein Prozess, in dem man sich darauf vor-
bereitet, neue Situationen zu meistern.«

Jeder Lernprozess findet in vier Stufen statt (siehe Abbildung 2).

Routine | \

unbewusst
kompetent

lernen, iiben, tun <:|

bewusst
kompetent

Motivation:
Lust, Neugier entsteht; <:|
Bedarf, Defizit oder
Nutzen wurde
erkannt

bewusst
inkompetent

blinder Fleck < J

unbewusst
inkompetent

<
<
<

Abbildung 2: Die 4 Stufen des Lernens
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Am Beispiel Autofahren will ich Thnen veranschaulichen, wie dieser
Lernprozess abliuft: Als Kleinkind dachten Sie wahrscheinlich noch
nicht daran, jemals Auto zu fahren. Sie sahen keine Notwendigkeit,
es zu tun. Sie wussten nicht, dass Sie diese Fihigkeit jemals benoti-
gen wiirden. Sie befanden sich auf der ersten Stufe — Sie waren unbe-
wusst inkompetent.

Als Jugendlicher wussten Sie um die Vorziige

des Autofahrens. Vielleicht hatten Sie schon ein Ich persénlich bin

Mofa oder Moped und konnten die Freiheit der immer bereit zu lernen,
Mobilitit und Unabhingigkeit geniefen. Zwar obgleich es mir nicht
waren Sie noch zu jung, um den Fithrerschein zu  immer passt, belehrt zu

erwerben, aber Sie hatten das feste Ziel im Visier, werden.

sobald Sie achtzehn wiirden, mit einem Auto zu (Winston Churchill)

fahren. Vielleicht kénnen Sie sich noch an die
ersten Fahrversuche in der Fahrschule, oder auflerhalb, erinnern.
Alle Hebel, Schalter und Pedale zu bedienen und dabei noch auf den
Verkehr und die vielen Schilder und Hinweise zu achten, ist eine zu
dieser Zeit fast unlosbare Aufgabe. Sie befanden sich auf der zweiten
Stufe des Lernprozesses — Sie waren bewusst inkompetent.

Sie mussten feststellen, dass Sie etwas nicht kénnen, und lernten
dadurch Thren personlichen Engpass kennen. Diesen Engpass zu eli-
minieren war nur mit Ubung méglich. Und je mehr Fahrpraxis Sie
bekamen, umso leichter fiel Thnen das Autofahren.

Als Sie dann nach erfolgreicher Priifung in Theorie und Praxis
endlich den Fiihrerschein erhielten, waren Sie stolz auf Ihre neuer-
worbene Fihigkeit. Sie konnten nun Ihre Freiheit und Unabhingig-
keit ausleben. Aber konnten Sie schon routiniert und sicher Auto fah-
ren? Wahrscheinlich spielte sich bei Thren ersten Fahrversuchen
ohne Fahrlehrer folgender Dialog in Thnen ab: »Z{indung einschalten
und Kupplung driicken. Jetzt den ersten Gang einlegen und in den
Riickspiegel schauen, Innenspiegel, Auflenspiegel, Schulterblick.
Kupplung langsam kommen lassen und noch mal schauen, ob die
Fahrbahn frei ist« usw. Sie befanden sich auf der dritten Stufe — Sie
waren bewusst kompetent. Das bedeutet, Sie wussten, dass Sie es
konnen, aber Sie dachten in dem Moment, in dem Sie es taten, auch
dariiber nach, was Sie gerade taten.

Der Lernprozess
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Wie fahren Sie heute Auto? Denken Sie noch

Eine Investition in bewusst an Ziindung, Kupplung, ersten Gang und
Wissen ist die beste Riickspiegel? Wenn Sie nicht zu den Fiihrerschein-
Anlage. neulingen gehéren, sicherlich nicht. Sie haben

Routine und die meisten Prozesse laufen unbe-
wusst ab. Vielleicht kennen Sie das Gefiihl, wenn Sie auf langen Au-
tobahnstrecken mit Thren Gedanken umherschweifen oder iiber ein
Problem nachdenken, das Sie sehr beschiftigt. Sie fahren unbewusst
kompetent Auto. Sie verwenden nicht mehr Ihre ganze Konzentrati-
on und Aufmerksamkeit auf das Autofahren. Gleichzeitig bedingt
diese Routine eine grofle Gefahr. Je sicherer Sie sich sind, jede Situa-
tion zu beherrschen, umso grofer ist auch die Gefahr, dass Sie Thre
Aufmerksambkeit verlieren. Fehler schleichen sich ein und werden
nicht bemerkt. Das kann auch bei einem guten Autofahrer zum
Totalschaden fithren. Der Riickfall auf die Stufen unterhalb der unbe-
wussten Kompetenz kann auch unverschuldet erfolgen. Stellen Sie
sich vor, Sie missten als routinierter Autofahrer jetzt einen Wagen in
Grofsbritannien, also im Linksverkehr, steuern. Zwangsliufig befin-
den Sie sich wieder mindestens auf der Stufe der bewussten Kompe-
tenz.

Im Verkauf bedeutet das eigen- oder fremdver-

Die Summe aller Fehler  schuldete Ubersehen von Fehlern sehr hiufig sin-
eines Lebens werden kendes Einkommen und wird damit zu einer exis-
Erfahrungen genannt. tenziellen Bedrohung. Ahnlich eines Formel-1-Fah-

rers kann sich ein Verkiufer keine Fehler erlauben,
denn es gibt selten eine zweite Chance, einen ersten Eindruck zu re-
vidieren. Und wer im Verkauf hat es noch nicht erlebt, dass ein ein-
mal gewidhrter Rabatt, der in einer verhandlungsschwachen Minute
gewihrt wurde, einen in zukiinftigen Verkaufsverhandlungen gera-
dezu verfolgen kann?

Mein Wunsch ist, dass Sie beim Lesen und Umsetzen der Inhalte
dieses Buches auf die Stufe drei der bewussten Kompetenz gelangen.
Fiir Sie bedeutet das, mehrere alternative Verhaltensmoglichkeiten
und Strategien flir ein Problem zu haben.

Flexibilitit ist fiir einen Verkdufer enorm wichtig.

Routine ist gefihrlich, Haben Sie fiir ein Problem nur eine Losungsmog-

der Weg dahin be- lichkeit, haben Sie sehr schnell ein weiteres Pro-

schwerlich. blem und zwar dann, wenn diese Losungsmoglich-
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keit nicht funktioniert. Haben Sie zwei Losungsmoglichkeiten, geho-
ren Sie schon zu den Flexibleren, und bei drei Losungsméglichkeiten
fiir ein Problem sind Sie immer unter den Gewinnern. Um auf Stufe
vier zu gelangen, der »Unbewussten Kompetenz«, bedarf es des tigli-
chen Trainings in der Verkaufspraxis. Nur durch das regelmifige
Tun wird sich der Erfolg einstellen. Wer in der Komfortzone verharrt,
wird immer wieder scheitern. Das Prinzip »Hoffnung« funktioniert
leider zu selten. Sie miissen aktiv werden, um

sich zu verdndern. Erfolg ist zu neunzig
Eigentlich eine Selbstverstindlichkeit, aber in Prozent Transpiration

der Praxis mit einigen Schwierigkeiten verbun- und nur zu zehn Pro-

den. zent Inspiration.

Fazit

Um erfolgreich zu lernen, benétigen Sie Zeit, Geduld und Wie-
derholung. Die meisten Menschen unterbrechen ihren Lernpro-
zess viel zu frih und wundern sich, wenn das gelernte Wissen in
der Praxis nicht funktioniert. An der Hochschule fiir Kiinste in Ber-
lin wurde eine Studie durchgefiihrt, deren Ziel es war, den Unter-
schied zwischen Weltklasse-Geigern und durchschnittlichen Gei-
gern zu finden. Die Antwort war denkbar einfach. Sie unterschie-
den sich durch die Intensitét des Ubens, also der Wiederholung in
einem bestimmten Zeitraum. Weltklasse-Geiger tiben zehntau-
send Stunden, wihrend der durchschnittliche Geiger im selben
Zeitraum nur achttausend Stunden gelibt hat. Die Geiger mit vier-
tausend Stunden Ubungszeit taugten bestenfalls zum Musiklehrer.
Dies soll den Beruf des Musiklehrers auf keinen Fall abwerten!

Flexibilitit als Erfolgsfaktor

»Wer als Werkzeug nur den Hammer kennt, fiir den ist jedes Pro-
blem ein Nagel.« Dieses Zitat des Sozialpsychologen Abraham Mas-
low trifft den Nagel zum Thema Verhaltensflexibilitit buchstablich
auf den Kopf. Wie stark durch Flexibilitit im Verhalten das Verhalten
anderer Menschen beeinflusst werden kann, habe ich bei meinem
Lieblingsitaliener erlebt.
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Ich war dort mit einem meiner Klienten verabre-

Das hochste Verdienst det, um neben einem gemeinsamen Abendessen
des Menschen ist es auch tber die weitere Zusammenarbeit zu spre-
immer, dulere Umstin-  chen. Am Nachbartisch safd eine Familie mit einem
de so weit wie méglich  Kleinkind. Es waren Italiener, der Kleine hiefl

zu beherrschen und Mario und war gerade in einem Alter, in dem zu
sich so wenig wie még- Hause sidmtliche zerstérbare Einrichtungsgegen-
lich von ihnen beherr- stinde in die oberen Regalficher fliichten und
schen zu lassen. Schranktiiren verschlossen werden. Mario hatte

(Johann Wolfgang von  einen unheimlichen Drang, die Situation im Lokal

Goethe)

unter Kontrolle zu bringen, und schaffte dies auch
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in kurzer Zeit. Er wurde von seinen Eltern auf die
noch wackeligen Beine gestellt und tapste von einem Tisch zum an-
deren. Mal flog hier ein Glas um, mal wurde dort an einem Jackett
gezogen oder dem Hund auf den Schwanz getreten. Unabsichtlich —
natiirlich. Mario hatte nun die Situation vollig im Griff. Hitte man
die Giste gefragt, was sie mit Mario am liebsten tun wiirden, hitte er
sich wohl gefesselt und geknebelt am Tisch seiner Eltern wiederge-
funden. Als Mario an unseren Tisch trat, war ich neugierig und ge-
wihrte ihm eine Chance. Doch trotz eines warnenden Blickes mei-
nerseits, zog Mario an der Tischdecke und als er stolperte, hielt er sie
fest. »Schade um den Wein«, dachte ich mir. »Schade um den
Anzuge, sagte der Kellner. »Aber es ist ja nur ein Kind«, sagte mein
Kunde. Der letzte Satz meines Klienten weckte mich auf. Er hatte
Recht, Mario war nur ein Kind und ich nicht sein Vater. Ich packte
Mario, trug ihn zu seinen Eltern und bat sie, die Verantwortung fiir
ihr Kind zu tibernehmen und den Gisten die Méglichkeit eines ent-
spannten Abends zu gonnen. Wollten wir in einem Kindergarten
essen, wilrden wir in einen ebensolchen gehen. In den Augen der
peinlich beriihrten Giste sah ich stehende Ovationen, doch es traute
sich niemand, mir offiziell zu gratulieren. Was ich damit sagen will,
ist, dass dieses Kind durch seine Verhaltensflexibilitit in der Lage
war, das gesamte Szenario in diesem Lokal zu bestimmen. Das Kind
kontrollierte durch seine Flexibilitit die Situation — Kinder sind dies-
beziiglich Meister ihres Fachs — und brachte die unflexiblen Erwach-
senen zur Verzweiflung.

Einstimmung



Was bedeutet dieses Beispiel fiir Sie als Verkdufer? Ganz einfach:
Ist der Kunde flexibler als der Verkiufer, dann bestimmt er die Ver-
handlung. Ist der Verkiufer flexibler als der Kunde, dann bestimmt

er sie.

Wenn diese Erfolgsstrategie so einfach ist,
warum setzen sie so wenige Menschen um?
Unser Gehirn macht es uns nicht einfach, denn
es ist nicht nur faul und trige, sondern es arbeitet
auch noch auf der Basis von Vergleichen. Das be-
deutet, wann immer wir in eine Situation kom-

Der flexibelste Teil
eines Systems kontrol-
liert das System.
(Axiom der Kybernetik)

men, die wir so oder so dhnlich schon einmal erlebt haben, spult
unser Gehirn die gleiche Rolle ab und steuert unsere Verhaltenswei-

Sen.

Im Verkauf ist es nicht anders. Wenn Sie mit einer Strategie erfolg-
reich waren, werden Sie immer wieder mit dieser Strategie arbeiten.
Sollten Sie damit Misserfolge produzieren, finden Sie in der Regel
einen Schuldigen, wie zum Beispiel den Kunden, das Produkt oder
den Preis. Besonders wenn Verkidufer vom einfachen in den komple-
xen Verkauf wechseln, stehen sie vor diesem Problem. Wihrend sie
im einfachen Verkauf sehr erfolgreich waren, versagen sie im kom-
plexen. Thre Strategie funktioniert nicht mehr und sie finden keine

Erklirung fiir ihr Versagen. Erst wenn der Lei-
densdruck existenziell wird, werden Fehler bei
sich selbst gesucht und alternative Verhaltens-
strategien und neue Methoden ausprobiert. Hiu-
figer aber wird einfach das Unternehmen ge-
wechselt.

So viel als kurze Einstimmung und noch ein
letzter Tipp: Wissen Sie, wie man einen Elefanten
isst? — Stiick fiir Stiick, und genau so sollten Sie
mit den Inhalten dieses Buches arbeiten.

Das Gehirn arbeitet auf
der Basis von Verglei-
chen. Getreu dem
Motto: Was einmal
funktioniert hat, wird
es auch ein zweites
Mal tun.
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Fazit

Flexibilitat ist eine der entscheidenden Fahigkeiten eines guten
Verkiufers. Wenn der Verhandlungspartner flexibler in seinem
Verhalten ist als Sie, dann wird es schwierig, die Verhandlung zu
filhren. Flexibilitit hat damit zu tun, sich schnell und empathisch
auf den Verhandlungspartner einzustellen. Nur wer das Risiko
auf sich nimmt, Neues zu versuchen, wird Neues entdecken.



