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Erfolgsbausteine

Die notigen Erfolgsbausteine

Beobachtungen im Verkauf haben ergeben, dass Men-
schen, die sich entschlossen haben, in einem Vertrieb
zu arbeiten, lediglich zwischen zwel Moglichkeiten
wahlen konnen:

Fur die einen ist der Erfolg oder Aufwartstrend sofort
absehbar, die anderen haben enorme Schwierigkeiten
die anfanglichen Klippen in der neuen Arbeitswelt zu
uberwinden.

Letztere brechen ihre Laufbahn ab, weil sie sich den
scheinbar unuberwindlichen Klippen nicht gewachsen
fuhlen.

Was hinter uns liegt und was vor uns
liegt sind unwesentliche Dinge, vergli-

I chen mit dem, was in uns liegt.
- Oliver Wendell Holmes -

Obwohl die Anfangsoptionen, wie Produkte, Marke-
tingplan, Trainings, Hilfsmittel und Unterstitzungs-
moglichkeiten sowie Fuhrungspersonen fur alle gleich
sind, stirzen jedoch einige von den oben genannten
Klippen und schaffen es nicht.

Wie kommt es also, dass die einen Tausende von Euro
pro Monat verdienen und die anderen nicht? Was
macht den Unterschied?

Die Frage kann ganz eindeutig beantwortet werden:



Erfolgsbausteine

Sie selbst!

Wenn wir unserer inneren Fihrung folgen, ist es oft
notwendig, uns zu einem ganz bestimmten Ziel zu be-
kennen. Dies vor allem, wenn die Mittel dieses Ziel zu

erreichen, nicht sofort offensichtlich sind.

Dies stellt sicherlich eine Umkehrung der tiblichen Lo-
gik der Welt dar. Man konnte sagen, das Pferd wird am
Schweif aufgezdumt.

Was den Erfolgs-Unterschied zwischen den beiden ver-
schiedenen Arbeitnehmer-Typen ausmacht, ist

e Thr Gefuhl fur die Produkte, einschlieBBlich Quali-
tat und Preis

e Thr Geftihl bezuglich des Marketingplans

e Thr Gefuhl gegenuber all den Hilfen und Unter-
stitzungen der Firma

e Am allerwichtigsten jedoch: Ihr eigenes Gefiihl
Uber sich selbst!

Sie konnen uber eine kurze Zeit anderen etwas vorspie-
len; mehr oder minder gut.

Andererseits Ubermitteln Sie anderen gegenuber nicht
nur Worte. In Ihren Worten steckt auch etwas, das mit-
schwingt: Ihr Gefihl bei und von dem, was Sie sagen.

Dies wiederum 1ost bei dem Kunden/Partnern oder Ver-
tragshandlern eine entsprechende Reaktion aus.
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