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Lieblingsthesen abergldubischer oder Wie machen es die guten
erfolgloser Verkaufer: Verkdufer?

» Sie stellen bestimmte The-

1. Am Montagmorgen kann man keine sen bewusst in Frage.

Kunden besuchen.

2. Bestimmte Tage sind fiir Kundenbesu- > Sie nehmen bewusst auch
che ungeeignet. mal Fehlschlage in Kauf.
3. In deq Sommermono’ren sind die Kun- » Sie machen sich unab-
den nicht zu erreichen. ' hangig von der Motivation
4. Andere Kollegen haben es leichter. von auBen, sie motivieren
S. DieﬁKonkurrenz macht die Preise ka- sich jeden Tag selbst.
putt. . :
6. Die Wettbewerbsprodukte haben we- - devareuin kel feeli
niger Fehler. sondern immer die Erful-
7. Bei uns stimmt die Motivation nicht. g e B
8. Wir sind immer die teuersten. » Sie sehen ihren Verkaufer-
9. Es geht doch alles nur uber den Preis. beruf wie eine sporliche
10.An regnerischen Tagen haben die Herausforderung.

Kunden schlechte Laune.
11.Mein Gebiet ist schlecht.
12.Aus meinem Gebiet ist nichts mehr

» Sie konzentrieren sich auf
die Menschen, nicht auf

die Produkte.
rauszuholen.
13. Mir macht keiner mehr was vor, ich bin » Sie bleiben dem Kunden
schlieBlich schon lange im Geschaft. immer im Geddachtnis.

14.Wenn der Kunde NEIN sagt, ist es aus.
15.Planung lohnt nicht, es kommt doch

et elnelss, o Wenn wir unser Han-

16.Ich brauche keine Dokumentation, ich .

habe alles im Kopf! deln, das unmittelbar

17.Das wissen wir doch alles schon langst. unserem Willen unter-
stellt ist, in eine be-

stimmte Richtung len-

ken, kdnnen wir indi-

Wir alle sind das Produkt der rekf auch unsere Ge-
Gedanken, denen wir gestat-  AMERSCSINITEEC e
fen, unseren Verstand zu be-  RESERCIEIEC Ry
herrschen. len abhangig sind.

(William James)




