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Geleitwort

Grundsétzlich méchte jeder Mensch erfolgreich sein. Doch wenn es darum
geht, den Preis fur den Erfolg zu bezahlen, machen viele einen Riickzieher.
Oliver Schumacher ist da anders: Er setzt sich Ziele, Uberlegt sich, was
muss ich tun, damit ich sie erreiche — und dann gibt er Gas.

Dass man beim konsequenten Verfolgen von Zielen immer und immer wie-
der auf Widerstande stoBt, liegt auf der Hand. Und da greift Oliver Schu-
macher in seine Trickkiste. Er hat extrem viele Tipps entwickelt, die Sie
als Verkaufer im Berufsalltag schneller und sicherer voranbringen — gerade
dann, wenn Sie an sich und lhren Fahigkeiten, an Ihrem Beruf und an Ihrem
Job zweifeln oder wenn Sie glauben, sich in einer Sackgasse zu befinden.
Alle Tipps kdnnen Sie einfach und direkt in die Praxis umsetzen.

Zugegeben, nicht jeder Tipp ist neu, und nicht jeder wird geeignet fur Sie
sein. Doch das ist gar nicht nétig, denn es geht darum, dass Sie die fur
Sie und lhre Situation entscheidenden Hinweise herauslesen, die Ihr Leben
erleichtern werden. Und da gibt es mit Sicherheit viele, sehr viele, die Sie
gut gebrauchen kénnen.

Erfolgreiche Verkaufer zeichnen sich durch Flexibilitét, Ideenreichtum, Kre-
ativitdt und die Fahigkeit zum Querdenken aus. Oliver Schumacher bringt
all diese Eigenschaften mit, und davon kénnen Sie in diesem Buch profi-
tieren.

Viel SpaB beim Lesen und viel Erfolg bei der Umsetzung

winscht lhnen

Umberto Saxer

Verkaufstrainer und Grunder der Verkaufskybernetik
www.umberto.ch

Aadorf, im Mai 2010
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Vorwort zur 2. Uberarbeiteten Auflage

Sehr geehrte Leserin,
sehr geehrter Leser,

als ich mich im Jahr 2009 als Verkaufstrainer selbststandig machte, fragte
ich mich: ,Warum sollen Kunden dich eigentlich buchen?* Angesichts der
Tatsache, dass allein im deutschsprachigen Raum mehrere 10000 Trainer
t&tig sind und auch viele etwas zum Thema Verkaufen zu sagen haben, war
diese selbstkritische Frage mehr als berechtigt. Auch lhre Kunden werden
sich fragen, weshalb sie gerade von Ihnen kaufen sollten — und nicht von
lhrem Mitbewerber.

Ich entwickelte damals das Motto 1 + 10 + 100. Die Ziffern haben folgende
Bedeutung:

1 = Eine tolle Marketingidee
10 = Anzahl an Seminartagen, die ich als Teilnehmer besuche
100 = Anzahl an Seminartagen, die ich als Trainer durchflhre

Dieses Motto war von da ab jedes Jahr meine Messlatte. Das Ergebnis war
2010 mein erstes Buch als Marketingidee. Seitdem ist vieles passiert. Drei
weitere BUcher habe ich verdffentlicht, zahlreiche Seminare durchgefihrt,
Vortrage auf Messen und Events gehalten — und viele Gesprache mit Teil-
nehmern und Auftraggebern gefiihrt. Auch durch mein berufsbegleitendes
Studium in Regensburg zum Master of Speech Communication and Rhe-
toric, M.A., durch das Lesen vieler Biicher und den Austausch mit anderen
Selbststandigen hat sich mein Blickwinkel seitdem verandert.

Dieses Buch ist auf der Grundlage meiner Tatigkeit als Verkaufer im Auen-
dienst entstanden. Ich schildere meine Ansatze und Vorgehensweisen und
beschreibe, wie es mir gelungen ist, bei einem groBBen Markenartikler Spit-
zenverkaufer zu werden. Diese zweite Auflage wurde nun um praxisnahe
kommentierte Checklisten erganzt. Dabei ist es mir besonders wichtig zu
betonen, das diese Checklisten wirkliche Steilvorlagen fur deutliche Fort-
schritte in lhrem Verkaufsalltag sein kénnen. FUr Sie bedeutet das noch
mehr Impulse flr bessere Verkaufsresultate, groBere Chancen auf neue
Kunden und hdhere Umsatze sowie eine héhere Zufriedenheit beim Aus-
Uben Ihres Berufes.
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Ich empfehle Ihnen, Ihre ein oder andere Erkenntnis aus diesem Buch nicht
nur selber umzusetzen, sondern sie an Kollegen oder Kunden weiterzu-
geben. So punkten Sie nicht nur als Verkaufer, sondern auch als Mensch.
Und Menschen kaufen nun einmal von Menschen. Ein Aspekt, der aus
meiner Sicht viel zu haufig vergessen wird.

Viel SpalB beim Lesen

und einen schonen Verkaufsalltag
winscht lhnen

lhr

Oliver Schumacher

www.oliver-schumacher.de
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Was lhnen dieses Buch bietet

Liebe Leserin, lieber Leser!

Wenn Sie im AuBendienst als Verkaufer unterwegs sind, dann erleben Sie
mdglicherweise oftmals Situationen, die Stress und Druck erzeugen. Viel-
leicht laufen Sie Ihren Zielzahlen hinterher, verlieren gerade Kunden oder
bekommen die vorgegebenen Aktionen lhrer Geschaftsleitung, wie bei-
spielsweise Produktneuheiten einfGhren oder Verkaufsschwerpunkte set-
zen, einfach nicht im Bezirk realisiert.

Sie erhalten in diesem Buch viele DenkansttBe und Perspektiven, die ich
in meiner Tatigkeit als Verkaufer im AuBendienst schon vielfach erfolgreich
eingesetzt habe.

Sie lernen, wie Sie mehr aus lhrer individuellen Situation herausholen koén-
nen. Mdglicherweise kennen Sie einige Anregungen und Tipps schon. Viel-
leicht klingt dieses oder jenes auch zu frech oder eventuell sogar zu einfach
fir Sie. Wie dem auch sei, probieren Sie die Anregungen aus! Und am
besten nicht nur einmal, sondern mehrmals. Sie werden sehen, manches,
was vorher unmadglich erschien, ist nun mdglich. Haufig muss man sich
nur intensiv mit einer Sache auseinandersetzen, damit sie plotzlich leicht
von der Hand geht. Denken Sie daran: Letztlich kaufen Ihre Kunden immer.
Die Frage ist nur, ob bei lhnen oder bei der Konkurrenz. Viele Wege fluh-
ren sprichwortlich nach Rom. Mit diesem Buch zeige ich |hnen zahlreiche
Wege fur bessere Verkaufsresultate.

Uber zehn Jahre habe ich im VerkaufsauBendienst in der Markenartikel-
industrie gearbeitet. Jeden Tag habe ich in meinem Bezirk zwischen zehn
und 15 Unternehmer besucht. Meine Aufgabe war es, nicht nur das zu
verkaufen, was die Kunden sowieso wollten — dies hatte auch ein Call-
Center erledigen kdnnen —, sondern den Kunden immer ein wenig mehr
zu verkaufen, als sie urspringlich wollten bzw. geplant hatten. Selbst-
verstandlich bestand der Anspruch, nur solche Produkte anzubieten, die
zum Kunden passten und fur ihn sinnvoll waren. Ich bin mit Leidenschaft,
ausgefeilter Argumentation und Wertschatzung vorgegangen und nicht
mit Druck. Denn Menschen kaufen von Menschen. Nur wenn Menschen
sich beim Kaufen wohlfuhlen, kaufen sie gerne erneut und nahezu auto-
matisch. Wenn die Kunden einen Automatismus fur Kéufe bei Ihnen und
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Ihrer Firma entwickelt haben, so steht Ihrem beruflichen Erfolg nichts
mehr entgegen: |hr Weg zum Spitzenverkaufer ist geebnet.

In diesem Buch behandle ich typische Fragen, die sich frUher oder spater
fast jeder Verkaufer im AuBendienst stellt. Ich freue mich, wenn ich Ihnen
bei der Beantwortung helfen kann. Letztendlich geht es darum, wie Sie lhre
Ziele besser erreichen und noch mehr Freude am Verkaufen entwickeln.

Gerne kdnnen Sie mir Ihr Feedback geben. Meine Kontaktdaten finden Sie
am Ende des Buches. Auch Uber Bewertungen dieses Buches auf diver-
sen Internetportalen freue ich mich sehr.
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Frage 1:

Was kann ich tun, um maoglichst

schnell wieder im Plan zu sein,

damit das Geschaftsjahr mit Zielerfillung
abgeschlossen wird?

Mittlerweile bin ich schon seit drei Jahren in meinem Bezirk unterwegs.
Nachdem ich im ersten Jahr keine Zielerfillung einfahren konnte, ist mir
dieses im darauf folgenden Jahr gelungen. Nun hat meine Fuhrungskraft
mit mir vereinbart, dass ich auch in diesem Jahr wieder die Jahreszielerftl-
lung schaffe. Doch ehrlich gesagt, sieht es zurzeit nicht so aus. Mein Chef
meinte, dass ich ein ,Guter” bin, auf den er voll setzt — schlieBlich habe
ich ihm im letzten Jahr auch schon bewiesen, dass ich es kann. Damals
wusste ich aber noch nicht, dass ein Kunde, der mir die Zusammenarbeit
zugesichert hatte, doch nicht mit mir arbeiten wird. AuBerdem stehe ich
prozentual vom Ergebnis her im Vergleich zum Vorjahr deutlich schlechter
da. Was kann ich tun, um die Jahreszielerreichung und die damit verbun-
dene Prémie einzufahren?

Sascha Z. aus B.

Tipp 1: Finden Sie heraus, woran es liegt!

Schauen Sie sich lhre Zahlen im Bezirk genau an. Es gibt viele Grinde,
weshalb ein Minus aufgelaufen sein kénnte. Vielleicht haben Sie einen gro-
Ben Kunden verloren oder bei vielen Kunden Uberall nur ein wenig. Finden
Sie heraus, weshalb Sie zu wenig verkauft haben. Was sind die Ursachen?

Verkaufen hat viel mit Aufmerksamkeit zu tun. Stellen Sie sich vor, wie Sie
beispielsweise bei jedem Kunden regelméaBig einen Auftrag machen. Hau-
fig freut man sich Uber Auftrége und merkt gar nicht, dass Kunden plétzlich
ein bestimmtes Produkt nicht mehr bestellen. Bei einem einzelnen Kunden
sind es vielleicht im Jahr nur 100 Euro. Bei 30 Kunden sind es im Jahr dann
schon 3000 Euro.
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Jeder Verkaufer hat seine Lieblingsprodukte. Es ist ganz normal, dass Uber
begehrte und beliebte Produkte mit den Kunden verstarkt gesprochen
wird. Ihre Kollegen haben vielleicht andere Lieblingsprodukte. Schauen Sie
sich an, was diese in ihren Bezirken verkaufen, denn vielleicht birgt Ihr Sor-
timent noch eine unentdeckte Chance. Was in anderen Bezirken gut lauft,
lauft vielleicht auch bei Ihnen erfolgreich.

Beobachten Sie ebenfalls genau, mit welchen Produkten Ihre Mitbewerber
Umsatz schreiben. Vielleicht haben Sie ein interessantes und geeignetes
Alternativprodukt. Dann brauchen Sie lhren Kunden gar nicht mehr klar zu
machen, dass sie ein solches Produkt brauchen, sondern nur noch, dass
sie es bei lhnen kaufen.

Auch wenn Bezirksstatistiken immer nur Uber die Vergangenheit Auskunft
geben, so ist hier eine Analyse sehr hilfreich. Bei welchen Produkten ha-
ben Sie lhren Absatz ausgebaut und bei welchen ist der Absatz einge-
brochen? Fragen Sie sich, wie lhre Firma im Bundestrend liegt, um mog-
liche Schwachstellen zu finden. Und falls lhre gesamte Firma schwachelt,
schauen Sie sich die Trends in lhrer Branche an.

Gehen Sie feinflhlig auf Veranderungen im Markt ein und reagieren Sie sofort.
Jeder Tag, an dem Sie so weitermachen wie bisher, gefahrdet zunehmend
Ihre Zielerfllung. Daher brauchen Sie ein System, mit dem Sie rechtzeitig An-
derungen bemerken. Vielleicht ist es mdglich, mithilfe der EDV exakte Werte
und Veranderungen zu ermitteln. Notieren Sie diese Werte dann im Auftrags-
formular. Auf diese Weise haben Sie gleichzeitig eine Erinnerungsstitze: Sie
denken daran, mit lhrem Kunden Uber die Werte zu sprechen.

Tipp 2: Rechnen Sie die Differenz bis zum
Geschaftsjahresende hoch!

Ermitteln Sie zuerst, wie viele Arbeitstage Ihnen noch bis zum Geschéfts-
jahresende bleiben. Gehen wir beispielsweise von 50 Arbeitstagen aus.
Wenn Sie deutlich hoher liegen und sich bequem zurlcklehnen wollen,
so bedenken Sie bitte, dass es leichter ist, ein geringeres Minus auszu-
gleichen als ein hdheres. Wollen Sie weniger Stress und Druck haben, so
legen Sie sofort los.

In einigen Branchen gibt es saisonale Schwankungen, in anderen ist das
Geschaéft recht konstant. Am besten nehmen Sie Vergleichszahlen aus dem
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