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In 30 Minuten wissen Sie mehr!

Dieses Buch ist so konzipiert, dass Sie in kurzer Zeit
pragnante und fundierte Informationen aufnehmen
konnen. Mithilfe eines Leitsystems werden Sie durch
das Buch gefiihrt. Es erlaubt Ihnen, innerhalb Thres per-
sonlichen Zeitkontingents (von 10 bis 30 Minuten) das
Wesentliche zu erfassen.

Kurze Lesezeit

In 30 Minuten konnen Sie das ganze Buch lesen. Wenn
Sie weniger Zeit haben, lesen Sie gezielt nur die Stellen,
die fiir Sie wichtige Informationen beinhalten.

e Alle wichtigen Informationen sind blau gedruckt.

e Schliisselfragen mit Seitenverweisen zu Beginn eines
jeden Kapitels erlauben eine schnelle Orientierung:
Sie blattern direkt auf die Seite, die Ihre Wissensli-

cke schliefit.

e Zahlreiche Zusammenfassungen innerhalb der
Kapitel erlauben das schnelle Querlesen.

e Ein Fast Reader am Ende des Buches fasst alle wich-
tigen Aspekte zusammen.

e Ein Register erleichtert das Nachschlagen.
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Vorwort

Es gibt viele Blucher zur Achtsamkeit, aber dieses ist
das erste, das sich mit Achtsamkeit in Verkaufsgespra-
chen beschaftigt. Es vermittelt spannende Hintergriin-
de, Methoden und Techniken fiir eine achtsame Kom-
munikation im Verkauf, und es macht deutlich, dass
Achtsamkeit ein Erfolgsfaktor fiir den Verkauf und fiir
das Leben ist.

Fir wen ist dieses Buch geschrieben? Fiir uns alle!
Denn wir alle sind Verkaufer. Wir verkaufen uns selbst,
zum Beispiel wenn wir uns auf eine Stelle bewerben.
Wir verkaufen unser Lieblingsrestaurant - das
franzosische Bistro um die Ecke -, wenn unser Partner
die italienische Trattoria bevorzugt. Und wir verkaufen
die Nordsee, wenn wir gern im Sommer dorthin fahren
wiirden, unsere Freundin aber lieber in die Berge
mochte. Im Vertrieb sind alle Verkaufer, die mit Kun-
den in Beziehung stehen. Der Akquisiteur, der das Ge-
schaft initiiert hat, die Produktspezialistin, die ihm zur
Seite steht, oder der Serviceberater, der fiir den zuver-
lassigen Reparaturdienst verantwortlich ist.

Was bringt Ihnen das Buch? Sie erfahren im ersten Ka-
pitel Hintergriinde zur Achtsamkeit. Wann sind wir
achtsam und wann nicht? Was bringt Ihnen eine acht-
same Haltung gerade in Verkaufsgesprachen? Welche
Bedeutung haben Gedanken, Gefiihle und die daraus
resultierenden Handlungen fir Thren Verkaufserfolg?
Kapitel 2 vermittelt Thnen Methoden fiir mehr Acht-

Vorwort



samKkeit fiir sich selbst und im Umgang mit anderen. Die
anderen, das sind Thre Gesprachspartner - lhre Kun-
den. Sie erfahren, wie Sie Souveranitat, Selbstsicherheit
und eine tiberzeugende Korpersprache uben und abru-
fen konnen. Die LIFO®-Methode im dritten Kapitel in-
spiriert zum Reflektieren des eigenen Verkaufsverhal-
tens und des Verhaltens Ihrer Kunden. Wie ,tickt Ihr
Kunde? Wenn Sie das wissen, konnen Sie eine gemein-
same Wellenldnge herstellen und empathisch auf ihn
eingehen. Wichtig ist, dass Ihr Kunde im Verkaufsge-
sprach das Gefiihl bekommt, dass er in diesem Augen-
blick der wichtigste Mensch auf der Welt ist.

Wie gewinne ich meine Kunden von Anfang an? Wie
hore ich achtsam zu? Wie gelingt mir eine achtsame
Gesprachsfiihrung bei Fragen, Einwanden und Losun-
gen? Welche Macht haben meine Worte? Erzeuge ich
bei meinen Kunden die Stimmung und die guten Gefiih-
le, die ich wecken will? Den Abschluss bilden die glor-
reichen Acht, die in keinem Werkzeugkoffer fehlen
diirfen. Alles, was Sie in diesem Buch erfahren, kann
Teil Ihres Handwerks werden. Das eine Mal brauchen
Sie einen Hammer, dann eine Zange. Bei anderer Gele-
genheit suchen Sie nach einem passenden Schrauben-
zieher. Stellen Sie sich Ihren ganz personlichen Werk-
zeugkoffer zusammen, der genau die Instrumente ent-
halt, die fir Sie am besten funktionieren.

Ich wiinsche Thnen viel Erfolg und viel Spaf3!
Ihre Beate Gotz-Lange

Vorwort
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1. Achtsame Kommuni-
kation im Verkauf

In der Gesellschaft ist die Offenheit fiir das Thema Acht-
samKeit liber die Jahre in vielen Lebensbereichen deut-
lich gewachsen. Die Anzahl wissenschaftlicher Studien
explodiert. Was wird diese Bewegung verandern? Was
wird neu uiberdacht? Wie tief wird der Wandel gehen?
Eins ist klar: Der Wandel fangt bei uns selbst an, indem
wir erkennen, dass wir uns oft im Wege stehen - auch
in Verkaufsgesprachen - und warum das so ist. Acht-
samkeit schenkt uns Klarheit und gibt uns einen Kom-
pass fur unsere Handlungen. Sie werden effektiver,
entspannter, gesammelter, gesiinder und weiser im
Umgang mit sich selbst und anderen. Und als Verkaufer
werden Sie erfolgreicher! Darin liegt der Erfolg von
Achtsamkeit in Verkaufsgesprachen!

1. Achtsame Kommunikation im Verkauf

9
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1.1 Wie steht es um lhre
Achtsamkeit?

Wenn wir achtsam sind, dann sind wir mit unserer Auf-
merksamkeit bewusst und vollkommen im Hier und
Jetzt. Unsere Aufmerksamkeit ist voll auf den Moment
gerichtet! Sie denken nicht an das, was gleich noch
kommt, oder an den Fehler, den Sie gestern gemacht
haben. Sie bewerten auch nicht das, was Sie gerade er-
leben. Um deutlicher zu machen, was das bedeutet,
greife ich auf eine Erzahlung zuriick, die urspriinglich
aus der buddhistischen Lehre stammt. Ich interpretiere
sie hier etwas zeitgemafier und aus Verkaufersicht:

Ein viel beschaftigter Verkaufer

Ein Verkdufer hatte immer viel zu tun, wirkte aber trotz-
dem sehr gesammelt und gelassen. Seine Kollegen waren
davon beeindruckt und fragten ihn, wie er das macht.

Er antwortete: ,,Wenn ich sitze, dann sitze ich, wenn ich
stehe, dann stehe ich, wenn ich gehe, dann gehe ich, wenn
ich mit dem Kunden spreche, dann spreche ich, wenn ich ..."“
Da fielen ihm die Fragesteller ins Wort: ,Das tun wir
doch auch! Aber was machst du dartiber hinaus?”

Er aber sagte zu ihnen: ,Nein, das macht ihr nicht. Wenn
ihr sitzt, dann steht ihr schon, wenn ihr steht, dann geht
ihr schon, und wenn ihr geht, dann seid ihr schon beim
ndchsten Kunden.”

Was will uns der Verkaufer sagen? Wir sind achtsam,
wenn wir bei der Sache sind oder bei dem Kunden, mit

1. Achtsame Kommunikation im Verkauf



dem wir gerade sprechen. Wir sind unachtsam, wenn
wir mit den Gedanken schon einen Schritt weiter sind.
Dann sind wir nicht mehr im Augenblick. Wir nehmen
nicht wahr, was gerade passiert.

Wann sind wir unachtsam?

Wir sind unachtsam, wenn wir im Autopilotmodus
sind, denn dann nehmen wir nicht wahr, was im Augen-
blick passiert. Im Autopilotmodus sind wir ferngesteu-
ert. Wir tun Dinge automatisch, ohne dariiber nachzu-
denken, wie zum Beispiel Zdhne putzen oder unseren
taglichen Weg zur Arbeit zurticklegen.

Jetzt sagen Sie vielleicht: ,Es ist doch gut, ganz automa-
tisch Dinge zu machen, ohne nachzudenken!“ Meine
Antwort: Ja und nein. Ja, weil uns der Autopilotmodus in
die Lage versetzt, automatisch zu reagieren. Das kann
uns Sicherheit geben, zum Beispiel wenn wir, bevor wir
eine Strafe uberqueren, automatisch nach links und
rechts schauen. Automatismen erleichtern uns den All-
tag, denn wir miissen Tatigkeiten nicht jedes Mal aufs
Neue lernen. Nein, weil wir im Autopilotmodus wie Ro-
boter handeln. Eine 100-mal abgespulte Firmenprasen-
tation wird beispielsweise leicht zur Stolperfalle, wenn
wir nicht erkennen, ob noch alle zuhoren, interessiert
auf weitere Details warten oder sich bereits langweilen.

Wie steht es um lhre Achtsamkeit?
Jetzt wollen wir herausfinden, wie leicht es Ihnen fallt,
sich auf das Gegenwartige zu konzentrieren. Wie gut

1.1 Wie steht es um |hre Achtsamkeit?
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konnen Sie prasent, also im gegenwartigen Moment
sein? Lassen Sie uns einen kleinen Test machen und
seien Sie so ehrlich und spontan wie moglich. Beant-
worten Sie die Fragen mithilfe einer Skala von 1 (sel-
ten) bis 6 (meistens):

Selbsteinschatzung Punkte
(1-6)

Ich mache oft mehrere Sachen gleichzeitig.

Ich bin mit meinen Gedanken oft in der
Zukunft.

Ich argere mich daruber, wenn ich sehe, wie
ich mir manchmal das Leben schwer mache.

Ich achte wenig auf die Motive meiner
Handlungen.

Vieles, was ich mache, passiert automatisch,
ohne dass ich daruber nachdenke.

Meine Gedanken kreisen haufig in der
Vergangenheit.

Ich argere mich, wenn Dinge schieflaufen.

Es fallt mir schwer, mich wertzuschatzen.

Ich bin ungeduldig mit mir und meinen
Mitmenschen.

In schwierigen Situationen fallt es mir
schwer, innezuhalten.

Gesamtpunktzahl

Je hoher die Punktzahl, desto ausbaufdahiger ist Ihre
Achtsamkeit!

1. Achtsame Kommunikation im Verkauf



Was bringt Achtsamkeit im Verkauf?

Eine achtsame Haltung bringt lhnen mehr Souverani-
tit, Sicherheit und Uberzeugungskraft. Das driickt sich
in Threr Kopersprache und in der Art und Weise aus,
wie Sie mit Ihrem Gegentiber sprechen. Sie konnen Thre
Kunden einschatzen. Sie spiiren, wie sie ,ticken®. Sie
schliipfen in die Empfindungshaut des Kunden und ge-
hen noch sensibler auf seine Bediirfnisse ein, mit ehrli-
chem und aufrichtigem Interesse. Sie sind mit Prasenz
und voller Aufmerksamkeit bei IThren Kunden, und
zwar so, dass diese von Thnen als Verkaufer tiberzeugt
sind. Das alles bringt Ihnen eine achtsame Haltung.

Wir sind achtsam, wenn wir prasent, im Hier und “\
Jetzt, nicht im Autopilot-, sondern im Bewusst- 3
seinsmodus sind. Eine achtsame Haltung in Ver-
kaufsgesprachen bringt lhnen Souveranitat, Si-
cherheit und Uberzeugungskraft. Sie kdnnen mit
mehr Achtsamkeit das Vertrauen lhrer Kunden
gewinnen und sie voll uberzeugen.

1.2 Wie schaffen Sie eine acht-
same Haltung?

Mit voller Aufmerksamkeit prasent sein - das ist doch

wunderbar! Die Voraussetzung daftir ist, dass Sie Chef

Ihrer Gedanken, Gefithle und Handlungen sind. Wie
werden Sie Chef? Mithilfe des magischen Dreiecks.

1.2 Wie schaffen Sie eine achtsame Haltung? 13



14

Wenn Sie wissen, wie die drei Stellschrauben des Drei-
ecks funktionieren, dann besitzen Sie wahre Zauber-
krafte. Denn dann haben Sie die Fahigkeit, sich in einen
gewiinschten emotionalen und mentalen Zustand zu
versetzen und klar zu handeln.

Gedanken

7 N

Gefuhle H Gestalt

Abb. 1: Das magische Dreieck.

An der ersten Ecke des Dreiecks sind die Gedanken zu
Hause, an der zweiten die Gefiihle und an der dritten
die Gestalt. Unsere Gedanken und Gefiihle nehmen Ge-
stalt in Form von Korpersprache und Handlungen an.
Wenn Sie an einer Stellschraube drehen, dann andern
sich die beiden anderen immer mit. Wenn Sie also die
Qualitat Ihrer Gedanken dndern, dann andern sich auch
Ihre Gefiihle, Ihre Korpersprache und die Art und Wei-
se, wie Sie kommunizieren oder etwas tun.

1. Achtsame Kommunikation im Verkauf



Das Firmenjubilaum

Lassen Sie uns die Theorie anhand eines Beispiels mit
Leben fiilllen: Nehmen wir an, Sie arbeiten als Verkaufs-
berater fir eine Firma, die Lampen herstellt. Ihre Firma
mochte ein grofdes Kundenevent anlasslich des 50-jah-
rigen Firmenjubilaums ausrichten. Die 100 besten Kun-
den sind geladen. Sie bekommen die ehrenvolle Aufga-
be, die Festtagsrede zu halten. Sie fiihlen sich sehr ge-
schmeichelt und machen sich gleich an die Arbeit. Sie
bereiten die Rede vor, Sie gestalten wunderbare Folien
fir die Prasentation und Sie tiben alles bis zur Perfekti-
on ein. Der grof3e Tag kommt und alle geladenen Gaste
erscheinen. Sie fiihlen sich sehr gut vorbereitet und
betreten die Biihne in Siegerpose.

Doch schon nach fiinf Minuten verlassen die ersten drei
Gaste den Raum. Nach weiteren fiinf Minuten stehen
noch mal zwei auf. Jetzt sind noch 95 Kunden im Saal
und Sie sind schon ziemlich nervdés. Thre Stimme klingt
zittrig und leise und Thr Gedankenkarussell ist voll im
Gang. Es sagt: ,Du bist nicht so gut vorbereitet, wie du
dachtest.” ,Du erreichst die Kunden nicht.“ , Deine Rede
ist langweilig.” ,Du wirst dich blamieren.”

In diesem Moment gilt es, innezuhalten und Thre Ge-
danken bewusst wahrzunehmen. Der Moment des In-
nehaltens ist wichtig, um auf dieser Basis eine wichtige
Entscheidung zu treffen: Entweder Sie bleiben in die-
sem negativen Gedankenkarussell und fahren mit ihm
in den Keller oder Sie steigen aus und rufen sich in Ih-
rem Bewusstseinsmodus folgende positive Gedanken

1.2 Wie schaffen Sie eine achtsame Haltung?
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wach: ,Ich bin gut vorbereitet.“ ,Die Rede ist perfekt
auf die Bediirfnisse der Kunden abgestimmt.“ ,Ich bin
ein guter Redner.” ,Ich zieh das Ding durch und habe
Erfolg.”

Diese positiven Gedanken stirken Sie, bringen Ihre
Energie zurtick, die Sie fiir die Prasentation brauchen,
und sie wirken sich auf Ihre Gefiihle aus. Sie fiihlen sich
wieder sicher und kompetent. Das wiederum beein-
flusst IThre Korpersprache und Ihre Stimme. Sie erhalt
wieder Kraft. Sie setzen lhren Vortrag fort und begeis-
tern Thre Zuhorer.

Was hat Ihnen das Innehalten, die kurze Reflexion [hrer
Gedanken gebracht? Sie haben in diesem wichtigen
Moment eine Entscheidung getroffen, die Ihre Prasen-
tation wieder in gutes Fahrwasser zurtickgefiihrt hat.
Durch die achtsame Haltung wurden Sie wieder Chef
Ihrer Gedanken. Das hatte Einfluss auf Ihre Gefiihle und
Ihr Tun. Ab diesem Moment waren Sie wieder in der
Siegerpose und klar in Ihren Handlungen.

Eine achtsame Haltung im Verkauf bedeutet, sich
seiner Gedanken, seiner Gefuhle, seiner Korper-
sprache und seiner Handlungen bewusst zu wer-
den. Alles hangt voneinander ab. Werden Sie
Chef lhrer Gedanken und steuern Sie Ihre Gefuhle
und lhr Tun.

1. Achtsame Kommunikation im Verkauf



1.3 Ein Geheimrezept fur mehr
Achtsamkeit?

Ja, es gibt ein Geheimrezept fiir mehr Achtsamkeit im
Verkauf. Es liegt in der bewussten Steuerung aller drei
Stellschrauben des magischen Dreiecks: Gedanken und
Gefiihle und Gestalt. Das sind auch die drei Zutaten fur
ein erfolgreiches Verkaufsgesprach.

Die Gestaltschraube nutzen

Als aufmerksamer Leser haben Sie sich sicher schon
gefragt, wie das Dreieck wohl funktioniert, wenn wir an
der Gestaltschraube drehen. Auch von dieser Ecke aus
lasst sich unser emotionaler und mentaler Zustand be-
einflussen. Gedanken und Gefiihle nehmen Gestalt an,
zum Beispiel in Form von Korperhaltung. Wenn Sie Thre
Korperhaltung andern, werden Ihre Gedanken und Ge-
fiihle dieser veranderten Korperhaltung folgen. Anhand
eines Experiments konnen Sie das selbst ausprobieren.

Experiment Gestaltschraube

Wenn Sie gerade auf einem Stuhl sitzen, halten Sie
kurz inne und beurteilen Sie |hr Sitzen. Wie wirden
Sie |hr Sitzen beschreiben? Verkrampft und ange-
spannt oder eher entspannt und locker? Wenn Sie jetzt
in eine andere Sitzposition wechseln, werden Sie sich
auch anders fuhlen.

Stehen Sie jetzt bitte mal auf. Versuchen Sie, sich
grol3 und entspannt zu fuhlen, wahrend Sie sich ganz
klein machen, die Schultern nach vorne ziehen und

1.3 Ein Geheimrezept fur mehr Achtsamkeit? 17
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verschuchtert nach unten schauen. Es wird |hnen
nicht gelingen!

Gefuhle uber Bilder wachrufen

Zum Schluss wollen wir an der Gefiihlsschraube dre-
hen. Gefiihle rufen wir am besten tuiber Bilder wach.
Die Gefiihle beeinflussen dann unsere Gestalt, also
unsere Korperreaktionen. Auch hierzu ein kleines Ex-
periment.

Experiment Gefiihlsschraube

Stellen Sie sich bitte eine Zitrone vor. Stellen Sie sich
vor, Sie nehmen die Zitrone und schneiden sie in klei-
ne Stucke. Schon beim Zerschneiden lauft der saure
Zitronensaft Gber den Teller. Nun nehmen Sie Stlick
fur Stuck dieser saftigen Zitrone und beil3en in das
Fruchtfleisch, Sie saugen es aus. Sie essen gedanklich
ein Stuck und noch ein Stiuck, und Sie schmecken den
Saft der Zitrone intensiv in lhrem Mund ...

Welches Gefuhl stellt sich bei lhnen ein? Und wie re-
agieren Sie? Verziehen Sie das Gesicht oder lauft
lhnen das Wasser im Mund zusammen? Auf jeden Fall
wird eine Korperreaktion hervorgerufen.

Sie halten den Schlussel fur mehr Achtsamkeit in

lhrer Hand. Eine achtsame Kommunikation

gelingt lhnen, wenn Sie

e prasent und im Hier und Jetzt sind, also lhre
Gedanken weder in der Vergangenheit noch

1. Achtsame Kommunikation im Verkauf



um die Zukunft kreisen, sondern in der Gegen-
wart sind;

vom Autopilotmodus in den Bewusstseinsmo-
dus wechseln, das heiRt, sich lhrer Gedanken,
Geflihle und Handlungen bewusst werden, so-
dass Sie auf Situationen selbstbestimmt re-
agieren konnen;

Chef lhrer Gedanken werden, es lhnen also ge-
lingt, negative durch hilfreiche Gedanken zu
ersetzen;

lernen, lhre Geflihle zu steuern und damit lhre
Gesprache noch effektiver und erfolgreicher zu
gestalten;

sich lhrer Handlungen bewusst werden und die
richtigen Entscheidungen treffen.

1.3 Ein Geheimrezept fur mehr Achtsamkeit? 19



