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In 30 Minuten wissen Sie mehr!

Kurze Lesezeit





 Zahlreiche Zusammenfassungen innerhalb der 
Kapitel erlauben das schnelle Querlesen.




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1.  Achtsame Kommuni kation im Verkauf

1.1 Wie steht es um Ihre 
Achtsamkeit?

Ein viel beschäftigter Verkäufer
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1.1  Wie steht es um Ihre Achtsamkeit?

Wann sind wir unachtsam?

Wie steht es um Ihre Achtsamkeit?
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Selbsteinschätzung Punkte 
(1–6)

Ich mache oft mehrere Sachen gleichzeitig.

Ich bin mit meinen Gedanken oft in der 
Zukunft.

Ich ärgere mich darüber, 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 darüber nachdenke.

Meine Gedanken kreisen häufig in der 
Vergangenheit.

Ich ärgere mich, wenn Dinge schieflaufen.

Es fällt mir schwer, mich wertzuschätzen.

Ich bin ungeduldig mit mir und meinen 
Mitmenschen.

In schwierigen Situationen fällt es mir 
schwer, innezuhalten.

Gesamtpunktzahl



1.2  Wie schaffen Sie eine achtsame Haltung?

Was bringt Achtsamkeit im Verkauf?

Wir sind achtsam, wenn wir präsent, im Hier und 
Jetzt, nicht im Autopilot-, sondern im Bewusst-
seinsmodus sind. Eine achtsame Haltung in Ver-
kaufsgesprächen bringt Ihnen Souveränität, Si-
cherheit und Überzeugungskraft. Sie können mit 
mehr Achtsamkeit das Vertrauen Ihrer Kunden 
gewinnen und sie voll überzeugen.

1.2 Wie schaffen Sie eine acht-
same Haltung?



1.  Achtsame Kommuni kation im Verkauf

Gedanken

Gefühle Gestalt
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1.2  Wie schaffen Sie eine achtsame Haltung?

Das Firmenjubiläum 
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Eine achtsame Haltung im Verkauf bedeutet, sich 
seiner Gedanken, seiner Gefühle, seiner Körper-
sprache und seiner Handlungen bewusst zu wer-
den. Alles hängt voneinander ab. Werden Sie 
Chef Ihrer Gedanken und steuern Sie Ihre Gefühle 
und Ihr Tun.



1.3  Ein Geheimrezept für mehr Achtsamkeit?

1.3 Ein Geheimrezept für mehr 
Achtsamkeit?

Die Gestaltschraube nutzen

Experiment Gestaltschraube
Wenn Sie gerade auf einem Stuhl sitzen, halten Sie 
kurz inne und beurteilen Sie Ihr Sitzen. Wie würden 
Sie Ihr Sitzen beschreiben? Verkrampft und ange-
spannt oder eher entspannt und locker? Wenn Sie jetzt 
in eine andere Sitzposition wechseln, werden Sie sich 
auch anders fühlen. 
Stehen Sie jetzt bitte mal auf. Versuchen Sie, sich 
groß und entspannt zu fühlen, während Sie sich ganz 
klein machen, die Schultern nach vorne ziehen und 
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verschüchtert nach unten schauen. Es wird Ihnen 
nicht gelingen!

Gefühle über Bilder wachrufen

Experiment Gefühlsschraube
Stellen Sie sich bitte eine Zitrone vor. Stellen Sie sich 
vor, Sie nehmen die Zitrone und schneiden sie in klei-
ne Stücke. Schon beim Zerschneiden läuft der saure 
Zitronensaft über den Teller. Nun nehmen Sie Stück 
für Stück dieser saftigen Zitrone und beißen in das 
Fruchtfleisch, Sie saugen es aus. Sie essen gedanklich 
ein Stück und noch ein Stück, und Sie schmecken den 
Saft der Zitrone intensiv in Ihrem Mund … 
Welches Gefühl stellt sich bei Ihnen ein? Und wie re-
agieren Sie? Verziehen Sie das Gesicht oder läuft 
Ihnen das Wasser im Mund zusammen? Auf jeden Fall 
wird eine Körperreaktion hervorgerufen. 

Sie halten den Schlüssel für mehr Achtsamkeit in 
Ihrer Hand. Eine achtsame Kommunikation 
gelingt Ihnen, wenn Sie 
� präsent und im Hier und Jetzt sind, also Ihre 
Gedanken weder in der Vergangenheit noch 
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um die Zukunft kreisen, sondern in der Gegen-
wart sind;
� vom Autopilotmodus in den Bewusstseinsmo-
dus wechseln, das heißt, sich Ihrer Gedanken, 
Gefühle und Handlungen bewusst werden, so-
dass Sie auf Situationen selbstbestimmt re-
agieren können;
� Chef Ihrer Gedanken werden, es Ihnen also ge-
lingt, negative durch hilfreiche Gedanken zu 
ersetzen;
� lernen, Ihre Gefühle zu steuern und damit Ihre 
Gespräche noch effektiver und erfolgreicher zu 
gestalten;
� sich Ihrer Handlungen bewusst werden und die 
richtigen Entscheidungen treffen.


