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Fur Florian,

meinen geliebten Sohn.

Als ich vom Kurs abkam, hast du mir gezeigt, was im Leben
wirklich wichtig ist.

Nicht das Siegen, sondern die Liebe.



I was once like you are now

And I know that it’s not easy

To be calm when you’ve found

Something going on

But take your time, think a lot,

why think of everything you’ve got

For you will still be here tomorrow but you dreams may not

(Cat Stevens/Father & Son)
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Schnecken hupfen nicht

Erfolgreich Neukunden gewinnen mit System
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Kapitel 1:

Wo bitte geht’s hier zum
Verkaufserfolg? Eine kurze
Gebrauchsanweisung

Schnecken hidpfen nicht Dieses Buch, das Sie gerade in
Handen halten, ist kein Ratgeber fur Gartenbau oder
Schadlingsbekampfung und stellt auch keine revolutionaren
Thesen auf dem Gebiet der Biologie auf. Aber das wussten
Sie sicher schon. Als fachkundiger Leser denken Sie
vielleicht, dass es sich dabei lediglich um einen lustigen
Teaser handelt, um die Verkaufszahlen zu optimieren, ganz
so, wie es (gute) Verkaufer tun? Sie haben damit recht,
sonst wurde dem Autor jegliche Legitimation fehlen, ein
praktisches Buch Uber das Thema Verkaufen zu verfassen.
Aber mit dem Titel wird wesentlich mehr bezweckt.

Das Buch handelt namlich von einer einzigen, fur den
Verkaufserfolg entscheidenden Frage: »Sind Sie ein echter
Verkaufer?« Wenn Sie jetzt kraftig nicken und mit einem
Blick in Ihre Zukunft und auf Ihre zahlreichen Kunden
zufrieden lacheln kdnnen, durfen Sie stolz auf sich sein und
das Buch zufrieden zuklappen und weiterverschenken.
Wenn Sie aber bei dieser Frage innerlich zogern oder mit
den Schultern zucken, dann ist dieses Buch fur Sie gemacht.
Es ist Inspiration fur Menschen, die verkaufen wollen oder
gar mussen und nicht wissen, ob sie ihren Beruf lieben oder
lieber (los)lassen sollten.



Es erzahlt von Spals und Leidenschaft und wie man diese
Eigenschaften fur das Leben entwickelt, fur das Sie sich
entschieden haben. Wie es bei jedem Menschen klare
Talente gibt, so gibt es bei jedem auch talentfreie Zonen.
Wenn jemand es nur technisch beherrscht, einen Job zu
machen, ist das zwar vordergrundig zweckdienlich, kann
aber nie wirklich zum Erfolg fuhren. Daraus ergibt sich
Unzufriedenheit bei einem selbst wie auch aufseiten des
Kunden. Der Schmerz im Sinne eines Unvermogens, auf den
Kunden zugehen zu konnen und Untatigkeit sind eine
naturliche Folge.

Dieses Buch bietet Ihnen Hilfestellungen beim Verstehen
und Durchdringen dieser Blockaden an, die einen ganz
wesentlichen Anteil daran haben, Sie von Ihrem
Verkaufserfolg abzuhalten. Kundenakquise ist einfach und
macht daruber hinaus Spals. Glauben Sie nicht? Dann
mussen Sie unbedingt weiterlesen.

Es ist eine kurzweilige Grundausbildung und stellt die
vertriebliche Grundlage far Manager und Verkaufer dar.
Zusatzlich zum Vertriebs-Gen vermittelt das Buch den
Verkaufern die notigen Tools, wie man die Begeisterung
gezielt auf den Kunden ubertragt, um die gewinschten
Erfolge zu erzielen. Die Formel flr Ihren Erfolg lautet ISP
(»Intuitive Sales Process«). Ziel des Modells ist, die
einzelnen Stufen Schritt fur Schritt mit jedem Verkaufer
durchzugehen, damit er lernt, dieses Instrumentarium
handzuhaben. Es geht um die systematische Schulung des
intuitiven Bauchgefuhls, welches das starke Fundament fuar
nachhaltigen Verkaufserfolg bildet. Der Verkaufer ist
namlich nicht der Katalysator des Vertriebserfolgs, sondern
gestaltet diesen malsgeblich selbst.

Dieses Buch ist kein Lesebuch. Es ist ein Arbeits- und
Ubungsbuch. Begehen Sie daher nicht den Fehler, es wie



eine Geheimakte unter Verschluss zu halten. Benutzen Sie
es. Das stiftet Nutzen und macht das Buch letztendlich
wertvoll fur Sie.

Machen Sie sich Notizen in Ihrem Buch, unterstreichen Sie,
malen Sie herum, erganzen Sie es um lhre Erfahrungen.
Zahlreiche Grafiken, Charts, Zusammenfassungen und
Ubungen geben lhnen die Mdglichkeit, sich als Verkaufer zu
erkennen und zu lernen, wie Sie erfolgreich neue Kunden
gewinnen konnen. Zogern Sie nicht, machen Sie die
Ubungen mit und schreiben Sie ins Buch. Immer wieder
finden Sie auch spannende Tipps und inspirierende Zitate
zur Motivation in den Text eingestreut.

Am Ende eines jeden Kapitels werden Sie Platz bekommen,
um sich eigene Gedanken, Geistesblitze, Impulse, aber auch
noch offene Fragen notieren zu kdnnen. Das hilft Innen, den
Stoff zu verinnerlichen, weil Sie dadurch das Netz, das sich
neuronal in Ihnen zu bilden beginnt, unterstitzen und so
Ihren personlichen Lernweg beschleunigen.

Zudem macht es Spals, spater immer wieder durch die
Notizen zu blattern und zu sehen, welche Lektionen Sie
bereits gelernt und welchen Weg Sie zurtuckgelegt haben.
Die Chance, sich so leicht mehr Selbstbewusstsein zu
besorgen, sollten Sie sich nicht entgehen lassen.

Damit Sie die Scheu vor der Unschuld des Buches verlieren,
schreiben Sie ganz spontan die wichtigsten drei Winsche
auf, die Sie im Zuge der Lekture erreichen wollen. Tun Sie
das bitte JETZT.

Meine Ziele

>
>



Sie haben lhre drei Ziele notiert? Schon, damit haben Sie
gleich drei wichtige Schritte hin zum wahren Verkaufer
gemacht: Das Buch ist nun Ihr ganz personlicher
Wegbegleiter zum Verkaufserfolg. Durch die drei Ziele
haben Sie eine Wegmarke gelegt. Lassen Sie sich
uberraschen, an welchen Stellen im Buch Sie daruber
stolpern werden. Blattern Sie immer wieder mal zuruck und
vergessen Sie nicht, wo Sie jetzt stehen. Sie werden
lachelnd zuruckblicken, wenn Sie auf der letzten Seite
angekommen sind.

Zusammenfassung

. Gratulation: Mit diesem Buch haben Sie in Wirklichkeit
gleich mehrere Bucher gekauft: Zum Ersten ist dies ein
Buch voller Informationen und eine Grundausbildung fur
Verkaufer. Zum Zweiten ist es ein Arbeits- und
Ubungsbuch, mit dem Sie aktiv den Lernstoff vertiefen
konnen. Zum Dritten ist es ein Notizbuch, damit genau
dieses Buch Ihr personlicher Wegweiser zum
Verkaufserfolg werden kann.

. Seien Sie proaktiv: Warten Sie nicht auf DAS singulare
Ereignis, bei dem alles passt. Fangen Sie an.

. Das Geheimnis liegt im JETZT. Uberlegen Sie nicht lange,
durch Handeln wird Thr Handeln automatisch besser. Das
nennt man Lernen.

. Trauen Sie sich und schreiben Sie!
. Thren Lernerfolg bestimmen Sie hier erheblich selbst mit!



