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Unbequeme und unpopuldre Wahrhei-  Daran erkennen Sie einen
ten Uber Verkaufer und Verkaufsleiter: wirklich guten Verkaufer

» Er sefzt sich seine eigenen

1. Verkdufer, die bei allen beliebt sind, anspruchsvolien Ziele.

sind selten erfolgreich.

2. Hartnackige Verkaufer sind fur den » Er braucht keine Mofivation
Kunden und Vorgesetzten unbequem, von aulen, er motiviert
aber erfolgreicher. sich sellost.

3. Ein hohes Grundgehalt und niedrige » Erhat Ecken und Kanten
variable BezUge Idhmen den Erfolg. und kann fiir den Innen-

4. Die besten Verkaufer sind oft dienst sehr anstrengend
nicht die besten Teamplayer. sein.

5. Die entspanntesten Verkaufer bleiben

mit ihren Ergebnissen stets im Mittel- > Erwirkt in vielen Situationen
feld. eher durchschnittlich, vor

allem in internen Veranstal-
fungen. Er ist aber in den
Situationen, die fur seine

6. Ein guter Verkaufsleiter ist fur seine Mit-
arbeiter unbegquem, weil er nicht dul-
det, dass sie in ihnrer Komfortzone blei-

ben . Zielerreichung wichtig sind,
7. Ein durchschnitticher Verkaufsleiter auf den Punkf raubtieraft
kimmert sich um seine Kunden, ein hellwach .
guter primar um seine Verkaufer. » Erist sehr beharrlich und
8. Ein starker Verkaufer ist mehr Anwalt einfallsreich, wenn er seine
seines Unfernenmens und weniger An- Ziele verfolgt.

walt seiner Kunden.
9. Schwache Verkaufer sind kreativ bei

der Begrindung inres Misserfolges und y /
konventionell bei der Suche nach Er- Fur aen EffO/g le res

folgswegen. die unterschiedlichs-
10. Durchschnittliche Verkdufer kennen inre fen Sﬁlriohfungen. DOS

Produkte besser als Spitzenverkaufer. , . , S
11.Wer langer als 5 Jahre im gleichen ist far all die frostlich

Gebiet arbeitet, nimmt bestimmite ZU WiSSGﬂ, d/'e der An_

Veranderungen und Chancen nicht \
mehr wak. sicht waren, dass es

sich bei ihrem person-
lichen Stil nicht um
ES Ist schwieriger, eine I[dee zu  NelSlal=gjellery /NN (o s

realisieren, als sie zu finden. sischen Sinne handgelrt,
Edward de Bono




