Uberlebens- und Wachstumschancen nutzen

In einer Krise ist die Fihigkeit, bessere Ergebnisse zu erzielen, mehr
als eine Kopfzeile auf einem Motivationsposter im Konferenzraum.
Sie kann iiber Leben und Tod des gesamten Unternehmens
entscheiden.

Urplotzlich wird tiberall das dringende Bediirfnis spiirbar, Ver-
besserungen in die Wege zu leiten. Es gilt, zu den Grundprinzipi-
en zuriickzukehren, zu den eigenen Kernkompetenzen. Alle An-
gehorigen des Unternehmens, gleich ob Geschiftsleitung oder
Verkaufs- und Kundenbetreuungsteams, miissen umdenken, sich
anpassen, sich auf die veranderte Situation einlassen. AUCH SIE
miissen besser werden, denn davon hiingt Thr Uberleben ab. Wer
sich gegen Verdnderungen straubt, ist dem Untergang geweiht.

Es ist nur natiirlich, sich zu wiinschen, dass alles so bleibt, wie
es war. Es nervt, sich stindig den Kopf zu zerbrechen, wie wir
den néchsten Auftrag und unsere Provision sichern, Neukun-
den gewinnen und unseren Kundenstamm erhalten konnen. Es
ist deprimierend, zusehen zu miissen, wie die Moglichkeiten
schrumpfen, auch im Ruhestand unseren Lebensunterhalt zu
bestreiten, mitzuerleben, wie unsere Kunden ihr Geschift auf-
geben, oder sich mit dem endlosen Strom der Hiobsbotschaften
auseinanderzusetzen, die im Fernsehen und in den Sozialen
Medien tiber uns hereinbrechen.
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Teil I — Umdenken

Der Schliissel zum Verkaufserfolg in Zeiten massiver Unsicher-
heit ist proaktives Handeln. Der unbeirrte Blick nach vorne, und
nicht zuriick. Diejenigen, die sich rasch anpassen und innovativ
reagieren, gehen gestédrkt aus der Krise hervor. Die Entschlosse-
nen und Beharrlichen gewinnen. Die »Regenmacher« finden eine
Méglichkeit, sich selbst und ihr Unternehmen zukunftssicher
aufzustellen.

In Zeiten erhohter Volatilitit haben diejenigen Verkaufer die
besten Wachstums- und Uberlebenschancen, die diszipliniert
vorgehen, sich auf die Grundprinzipien des Verkaufs fokussie-
ren, durchdachte Entscheidungen treffen und eine Gewinner-
mentalitdt aufrechterhalten, die sich in ihrem Denken und
Handeln widerspiegelt. Mit Sicherheit werden sich einige Tii-
ren schliefRen, aber viele andere werden sich 6ffnen. Wenn Sie
diese Chancen erfolgreich nutzen wollen, miissen Sie eine neue
Zukunftsvision entwickeln, Thre Energiereserven aktivieren,
gewillt sein, hart zu arbeiten, und beschlief3en, den Blick nach
vorne durch die Frontscheibe statt auf den Riickspiegel zu rich-
ten, um sich den Weg durch holperiges Gelinde zu bahnen.

Ich halte nichts von Augenwischerei, und deshalb werden Sie von
mir nicht horen, die Angst sei unbegriindet, Kunden, Job, Haus,
Provision oder Altersvorsorge zu verlieren. Ich werde Sie nicht
mit leeren Versprechungen vertrosten und beteuern, dass alles
gut wird, wenn Sie Thre Einstellung andern. Obwohl eine positive
Einstellung ungeheuer wichtig ist, wiaren IThre Anstrengungen
ohne durchdachte Strategien und Aktivititen in einem so schwie-
rigen 6konomischen Umfeld zum Scheitern verurteilt.

Mein Ziel ist vielmehr, Sie mit handfesten, umsetzbaren Strate-
gien und Empfehlungen auszuriisten, die Thnen nicht nur Auswe-
ge aus der Krise, sondern Wachstumschancen bieten, die Sie fit
fiir die Zukunft machen. Meine Tipps und Taktiken stellen direk-
te und einpragsame Orientierungshilfen dar, die darauf abzielen,
Thre Motivation zu erhalten, Thr Finkommen zu sichern, Ihre



1 Uberlebens- und Wachstumschancen nutzen

Karriere voranzutreiben, sich einen Wettbewerbsvorteil zu ver-
schaffen und als Verkaufsprofi auf Erfolgskurs zu bleiben, wih-
rend andere aus der Spur geraten. Sie werden lernen, wie man
auch in Zeiten der allgemeinen Verunsicherung eine Gewinner-
Pipeline aufbaut und am Laufen hilt, weiterhin erfolgreiche Ab-
schliisse tatigt und Bestandskunden bei der Stange hilt.

Verkaufsmitarbeitende, die es verstehen, eine Krise als Hebel ein-
zusetzen, um ihre Effizienz und Effektivitat zu steigern - die also
in der Lage sind, mehr mit weniger zu erreichen -, werden einen
klaren Wettbewerbsvorsprung verbuchen kénnen, wenn die Zyk-
len der Erneuerung und des Wachstums zurtickkehren.

In einer Zeit, in der die Schwachen den Marktmechanismen zum
Opfer fallen und die Mitarbeitenden, die hinter den Erwartungen
zuriickbleiben, von den Lohn- und Gehaltslisten gestrichen wer-
den, sind Spitzenleistungen ein absolutes Muss. Verkaufer, die
sich strikt und diszipliniert an die Grundprinzipien des Verkaufs
halten, werden der Konkurrenz am Ende haushoch iiberlegen
sein, deren Marktanteil erobern und zusehen konnen, wie ihr
eigenes Einkommen steigt.

Sie werden die Krise nicht nur meistern, sondern gestirkt aus ihr
hervorgehen und sich wie Phonix aus der Asche erheben - agiler,
resilienter und wirkméchtiger als jemals zuvor.
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