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Das vorliegende Skript ist Bestandteil der Seminarkonzepte TRAINPLAN
®
, welche nur mit einer gültigen Lizenzie-

rung/Firmierung vom jeweiligen Lizenznehmer verwendet werden darf. Eine gültige Lizenzierung beinhaltet die 

Vervielfältigung und Weitergabe dieses Teilnehmerskriptes, jedoch nur an Seminar- und Schulungsteilnehmer 

des Lizenznehmers. Der Lizenznehmer ist verpflichtet, den nachfolgenden Text auf dieser Seite beim Vervielfälti-

gen weder zu verändern oder zu löschen, so dass dieser Hinweis in jedem vervielfältigten Skript erhalten bleibt. 

Alle Rechte vorbehalten incl. der fotomechanischen Wiedergabe und der Speicherung in elektronischen Medien. 

Kein Teil dieses Werkes sowie der dazugehörigen Bestandteile darf in irgendeiner Weise (Druck, Fotokopie, 

Mikrofilm etc.) ohne schriftliche Genehmigung oder gültige Lizenz des Herausgebers reproduziert, vervielfältigt 

oder anderweitig privat oder gewerblich verwertet werden. 

Bei der Zusammenstellung dieses Werkes wurde mit größter Sorgfalt vorgegangen. Trotzdem können Fehler 

nicht vollständig ausgeschlossen werden. Der Herausgeber kann daher für evtl. Fehler und die daraus resultie-

renden Folgen weder eine juristische Verantwortung noch irgendeine Haftung übernehmen. Verbesserungsvor-

schläge und Hinweise nehmen wir gerne unter redaktion@trainplan.de entgegen. 

In diesem Werk aufgeführte Hardware- und Softwarebezeichnungen sind in der Regel eingetragene Warenzei-

chen oder sollten als solche betrachtet werden. 

© TRAINPLAN
®
 – Bildungsmedien und Verlagsprodukte 

TRAINPLAN
® 

 ist ein eingetragenes Warenzeichen der SCHMITT Wirtschaftsberatungsgesellschaft mbH 
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EINFÜHRUNG 

„... Verkaufen ist mehr, als nur Waren absetzen.  

Es ist in seiner vollkommenen Form die Kunst,  

in Menschen und Dingen das Beste zu sehen  

und dies auch in seinem Verhalten zum Ausdruck bringen zu können.  

 

Es ist die Kunst der Verständigung, der Wertschätzung 

und Beeinflussung anderer im gegenseitigen Vorteil ...“ 

 

Cassan 

 

 

 

 

„Es ist nicht klug, zu viel zu bezahlen - 

es ist aber auch nicht klug, 

zu wenig zu bezahlen! 

 

Wenn Sie zu viel bezahlen, 

ist alles, was Sie verlieren können, 

ein wenig Geld. Das ist alles! 

 

Wenn Sie zu wenig bezahlen,  

verlieren Sie aber vielleicht alles,  

weil das Ding,  

das Sie kauften, unfähig war,  

das zu tun, wofür Sie es kauften. 

 

Wenn Sie sich mit dem niedrigsten Anbieter einlassen, 

so ist es gut, dem Angebot noch etwas Geld hinzuzufügen, 

für das Risiko, das Sie eingehen. 

 

Und wenn Sie das tun, 

dann haben Sie auch genügend Geld, 

etwas Besseres zu kaufen.“ 

 

John Ruskin (1819 - 1900), 

Englischer Kunstschriftsteller und Sozialreformer 

über einen günstigen Kauf. 
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GRUNDWISSEN DES VERKAUFS 

Bei immer enger werdenden Märkten und gleichzeitig erhöhtem Wettbewerb in nahezu 

allen Branchen ist es unerlässlich, dass sich jeder Mitarbeiter im Unternehmen über die 

besondere Bedeutung des Verkaufs bewusst ist und seine Arbeitsweise entsprechend 

ausrichtet. 

 

Denken und Handeln der verschiedenen Abteilungen, aller Mitarbeiter und Führungskräf-

te müssen daher verstärkt auf die Zielrichtung des Absatzes und des Verkaufs gelenkt 

werden. Jedem am Unternehmensprozess Beteiligten muss klar sein, dass ohne Absatz 

alle Bemühungen des Betriebes um Erfolg zum Scheitern verurteilt sind. Deshalb kommt 

dem Unternehmensbereich Verkauf die Hauptbedeutung im Unternehmen zu, dem sich 

alle anderen betrieblichen Funktionen unterzuordnen haben: Es ist der Markt, der über 

Erfolg oder Misserfolg eines Unternehmens entscheidet und darüber, ob die Produkte des 

Unternehmens vom Markt angenommen werden oder nicht. 

 

Die Verkaufsabteilung soll in der Hierarchie des Unternehmens eine übergeordnete, zu-

mindest jedoch eine Schlüsselfunktion einnehmen. Die Sensibilisierung aller Abteilungen 

und Mitarbeiter für die Belange des Verkaufs ist ein entscheidender Faktor für den gesam-

ten Unternehmenserfolg. 

Verkauf ist nicht alles – doch ohne Verkauf ist alles nichts! 

 

 

In Deutschland herrscht eine zwiespältige Einstellung zum Thema „Verkauf“, was durch 

verschiedene Bezeichnungen wie Gebietsleiter, Bezirksberater, Repräsentant bis hin zu 

Key-Account- oder Area-Sales-Manager anschaulich dokumentiert wird.  

 

Eigentlich möchte niemand zugeben, etwas verkaufen zu wollen: Heute muss sich inzwi-

schen nahezu jede Berufsgruppe, von Freiberuflern bis hin zu Ärzten, Rechtsanwälten und 

Steuerberatern selbst oder ihre Leistungen verkaufen. Verkauf ist hierzulande schnell mit 

negativen Vorstellungen besetzt, wie „Klinkenputzen“ o. ä. und wird häufig mit nicht hoch 

angesehenen Verkaufstätigkeiten in Verbindung gebracht. Bei Befragungen stehen Ver-

kaufstätigkeiten oft an letzter Stelle auf der Berufswerteskala. 

 

 

Bedeutung des 

Verkaufs 
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Entscheiden Sie deshalb selbst, ob Ihnen Ihre Verkaufstätigkeit wirklich Freude macht, ob 

Sie voll hinter Ihrem Produkt, hinter Ihrem Unternehmen und Ihrer Tätigkeit stehen. Nur 

dann können Sie in dem Maße überzeugen, in dem Sie selbst überzeugt sind. Denken Sie 

an den bekannten Satz von Augustinus: 

 

 

„Du kannst nur das Feuer entzünden, das in Dir selbst brennt! 

 

 

 

 

Neben der Mentalitätsproblematik kommt noch eine weitere hinzu: Der Verkauf unter-

liegt einer ständigen Leistungsmaximierung, denn in unserer Wirtschafts- und Gesell-

schaftsform bedeutet Stagnation bereits Rückschritt. 

 

Deshalb unterliegen Verkaufsmitarbeiter und alle an diesem Prozess Beteiligten einer 

permanenten und ständigen Leistungsmaximierung. Dieser Druck im Berufs-, wie auch im 

Privatleben wird von vielen Menschen als schwierig empfunden. Im Verlauf dieses Skriptes 

werden grundlegende Arbeits- und Erfolgstechniken behandelt, durch die Leistungsmaxi-

mierung in allen Bereichen einfacher, schneller und effektiver durchzuführen ist. 

 

 

Prüfen Sie Ihre 

Einstellung! 

Leistungs-

maximierung 
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LEISTUNGSMAXIMIERUNG 

Leistungsmaximierung bedeutet nichts anderes, als die Anforderungen an sich selbst stän-

dig höher zu schrauben. So entsteht ein permanentes Wachstum an Erfahrung und Ge-

schick, so dass Neuanforderungen leichter angegangen werden können. Durch die An-

nahme jeder neuen Herausforderung und deren erfolgreiche Überwindung wachsen die 

persönlichen Fähigkeiten und damit der persönliche Erfolg. 

 

Für das Erreichen dieses Zieles gibt es einfache Maximen: 

Erledige alles sofort! 

 

 

Die sofortige Erledigung anfallender Arbeiten ist die Grundlage für ein stressfreies Arbei-

ten. Es entfällt das „Nicht-Vergessen-Dürfen“, die Anhäufung von Arbeit bis zum totalen 

Chaos sowie der daraus resultierende psychische Stress. 

 

Name/Bez. Aktivitäten-Planer A B C 

 

Fa. Berger 
 

 

Hr. Maier 
 

 

Fr. Rödl 
 

 

Präsentations-
unterlagen 

 

 

Mitarbeiter 

 

 

Fachzeitschriften 

 

 

Korrespondenz 

 

Wegen Bestellung anrufen 
 

 

Wegen Reklamation anrufen 
 

 

Wegen Angebot nachfragen 
 

 

Neu zusammenstellen 
 

 

 

Besprechung wegen Kundenansprache 

 

 

Sortieren 

 

 

Alte Unterlagen aussondern 

 
X 

 

 
X 
 

 

X 

 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

X 
 

 

 
X 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

X 
 

 

X 

 

Aktivitäten- und 

Prioritäten-Planer 
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Warte nicht auf andere! 

Ist die persönliche Entscheidung über die Richtigkeit eines Entschlusses gefallen, soll so-

fort mit der Durchführung begonnen werden. Zu langes Warten auf die Meinung anderer 

verzögert oder verhindert die Durchführung der Arbeiten, die Erfüllung der Aufgaben und 

die Erreichung des Ziels. In einer Veröffentlichung war zu lesen, dass 60 % aller Manage-

mententscheidungen in Deutschland nicht oder nur unvollständig greifen und das aus 

einem einzigen Grund – sie kommen zu spät (!).  

Wenn Sie eine Entscheidung, einen Entschluss oder einen Plan gefasst haben, tun Sie 

innerhalb von 72 Stunden den ersten Schritt – sonst werden Sie diesbezüglich nie mehr 

etwas tun! 

 

Vertraue darauf, dass nichts unmöglich ist! 

Häufig wird bei unangenehmen, schwierigen oder unbequemen Dingen gesagt: „Das ist 

unmöglich“. In Wirklichkeit ist dies oft eine Ausrede, um manches gar nicht erst angehen 

zu müssen. Um angeblich Unmögliches möglich zu machen, muss einfach nur der erste 

Schritt getan werden. Wie können Sie Ihre Fähigkeiten erkennen, solange Sie sie nicht 

ausprobieren? Woher wollen Sie wissen, ob sie entwicklungsfähig sind, wenn Sie Ihr An-

spruchsniveau nicht ständig höher ansetzen? Denken Sie daran: 

Es sind häufig nicht die verkehrten Ziele, sondern oft nur verkehrte Fristen! 

 

Denke und handle positiv! 

Positives Denken wird vielfach mit einem verklärten Weltbild verwechselt. Eine positive 

Eigenprogrammierung kann als knallharte Arbeitstechnik verstanden werden!  

 

Echte Positivdenker haben sehr wohl ein klares Realitätsbild von der Welt – sie unter-

scheiden sich jedoch in einem wesentlichen Punkt von vielen anderen Menschen:  

 

Der Positivdenker sieht die Realität mit all ihren unerfreulichen Dingen und entscheidet 

zum einen, ob ihn das überhaupt betrifft, zum anderen, ob er daran etwas ändern kann 

und zum dritten, wenn ja, wie und auf welche Weise. Positiv denkende Menschen sind 

häufig sehr erfolgreiche und lebensbejahende Menschen. 

Positives Denken lässt sich erlernen und trainieren! Fangen Sie in kleinen Schritten da-

mit an – und bleiben Sie konsequent! 

 

 

Wer zu spät kommt, 

den bestraft das 

Leben! 

Alles ist möglich! 

Denken Sie realistisch 

und positiv! 
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Der Mensch wird bis zu 80 % durch das Unterbewusstsein gesteuert. Im heutigen Kom-

munikationszeitalter wird er täglich mit einer Flut von Negativinformationen überhäuft. 

 

Die Eigenprogrammierung des Unterbewusstseins kann hier als wirksame Gegenmaß-

nahme eingesetzt werden. Sie dient als Verstärker der eigenen Motivation, Leistungsbe-

reitschaft und Zielerreichung durch Autosuggestions- und Entspannungstechniken und 

trägt zur grundlegenden Verbesserung des psychischen und physischen Wohlbefindens 

und der persönlichen Leistungsfähigkeit bei - die wichtigste Voraussetzung für erfolgrei-

ches Verkaufen! 

Drei Positiv-Regeln, die Sie immer im Auge haben sollten: 

• Freude bereiten und erleben 

• Eigenen Zielen näher kommen 

• Ausgleich zur Arbeit schaffen 

 

 

Positiv-Regeln 

FREUDE � ERFOLG � AUSGLEICH 

 

 

 

 

Ihr Erfolgsrezept: Positives Denken und Handeln! 

 

 

Unterbewusstsein 

nutzen 
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