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Vorwort

Ich habe festgestellt, dass Spitzenverkéufer in vielerlei Weise
beinahe identisch sind. Manchmal biete ich eine Ubung in
einem Verkaufsleiterseminar an, um den Spitzenverkiufer in
den Firmen der Teilnehmer zu beschreiben. Ich erklire seine
oder ihre Eigenschaften, Charakteristika, Verhaltensweisen
und Einstellungen relativ detailliert. Der Verkaufsleiter oder
Firmenbesitzer im Publikum fragt dann unweigerlich immer:
, Wie konnen Sie meinen besten Mann (oder meine beste Frau)
denn so genau beschreiben?*

Die Antwort, die ich ihnen gebe, ist, dass all diese Leute aus
demselben Stoff sind. Sie haben alle in etwa dasselbe Tempera-
ment. Sie haben dieselben Einstellungen und Besonderheiten.
Sie l1osen dieselben Gefiihle und Reaktionen bei ihren Mitar-
beitern und Kunden aus. Sie alle agieren in vielen Beziehungen
dhnlich, und sie erzielen dieselben hervorragenden Ergebnisse.

Ich bin ein ausgesprochen praktisch orientierter Mensch.
Ich nutze mich selbst, meine Kunden und meine Mitarbeiter im
Verkauf als Versuchskaninchen, wenn ich eine neue Verkaufs-
idee oder ein neues Konzept testen mochte. Ich frage stets:
, 1rifft das fiir mich zu?” Ich glaube niemals irgendetwas
einfach so, und ich erwarte auch nicht, dass Sie mir einfach
glauben.

Wenn Sie meine Ratschldge fiir effektiveres Verkaufen
lesen, horen Sie daher auf Ihre innere Stimme, auf Ihr Herz.
Vergleichen Sie die Ideen, Methoden und Techniken, die in
diesem Buch gelehrt werden, mit Thren eigenen Erfahrungen.
Achten Sie auf das richtige Gefithl. Wenn Thnen eine Idee
sinnvoll erscheint, testen Sie sie in Ihrem Verkaufsalltag, und
bleiben Sie geduldig. Lassen Sie die Ideen wirken. Sie konnen
nur Fortschritte machen, wenn Sie sich aus dem Lehnstuhl
erheben, wenn Sie etwas ginzlich Neues erproben. Aber tun
Sie etwas nur, wenn Thnen Thre innere Stimme sagt, dass es in
Ihrer jeweiligen Situation sinnvoll sein konnte.

Das Buch ist so konzipiert, dass Sie immer ein Kapitel auf
einmal, in der vorgegebenen Reihenfolge lesen sollten. Ma-
chen Sie bitte Notizen am Rand, oder unterstreichen Sie
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wichtige Ideen, auf die Sie spiter noch zuriickkommen moch-
ten. Wenn Sie das Buch durchgearbeitet haben, verwenden Sie
es als Referenz, als Werkzeug, und suchen Sie die speziellen
Abschnitte in den jeweiligen Kapiteln, die Thnen in einer ganz
bestimmten Situation niitzlich sein konnten.

Mein Buch ,,Das Gewinner-Prinzip* (Gabler Verlag, Wies-
baden) liefert Ihnen die Grundlagen fiir Thren Weg zur erfolg-
reichen Verkduferpersonlichkeit. Dort konnen Sie erlernen,
wie Sie die Qualitdten unerschiitterlichen Selbstvertrauens,
Optimismus und positiver Einstellungen entwickeln konnen,
die es Thnen ermoglichen, mit den Hohen und Tiefen des
Verkaufsalltags fertigzuwerden. Sie lernen dort die Strategien
kennen, mit denen Sie Ihr personliches Potenzial optimal
nutzen konnen.

Aufbauend auf diesen Strategien zu Ihrer personlichen
Spitzenleistung zeigt Thnen das vorliegende Buch, wie Sie Thre
Verkaufsstrategie verfeinern und optimieren konnen. Es bietet
Ihnen wichtiges Grundlagen-Know-how und eroffnet Ihnen
Zugang zu all IThren Fihigkeiten. Indem Sie praktizieren, was
Sie auf den folgenden Seiten lernen, konnen auch Sie zu einem
der besten Verkéufer in Threm Land werden.

Dieses Buch ist eine Synthese und Zusammenfassung der
besten Ideen, Methoden und Strategien, die ich wéhrend
meiner 30-jdhrigen Verkaufstétigkeit kennen gelernt habe. Ich
bin deshalb den vielen Verkdufern, mit denen zu arbeiten und
von denen zu lernen ich wéhrend all dieser Jahre Gelegenheit
hatte, zu groBBtem Dank verpflichtet. Besonders danke ich
meinen Freunden und Partnern, die mit mir jahrelang an der
Entwicklung des vorliegenden Materials und der Verkaufs-
schulungsprogramme gearbeitet haben.

Auch meine internationalen Lizenznehmer haben mit krea-
tiven Ubersetzungen und Adaptionen des Materials und unse-
rer Schulungsprogramme in andere Sprachen und Kulturen
wirklich Auferordentliches geleistet. Hier mochte ich mich
besonders bei Ib Moller und Paul Fergus in Kanada, Carlos
Dias in Lateinamerika, Sune Gellberg in Schwerden, John und
Imelda Butler in Irland, José Marques, Pedro Dionisio, Pedro
Matos, Tony Paulo und Vicente Rodrigues, Portugal, sowie
Thom und Beverly Shields in Neuseeland, Bill Natsume in
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Japan und Taiwan, Robert Yu in Taiwan, Cosimo Chiesa de
Negri und Emilio Duro Pamies in Spanien, Sudesh Panicker in
Singapur, Thrainn Kristjansson und Fanny Jonmundsdottir in
Island, Enrico Masserini und Carla Cecere in Italien, David
Cheung in Hongkong und Juhani Hermans in Finnland bedan-
ken.

Besonders hervorheben mochte ich meinen Freund und
Partner Frank M. Scheelen, der meine Seminare und Lehren in
Mitteleuropa bekannt gemacht hat. Frank M. Scheelen und
seinem Team ist es zu verdanken, dass bereits Tausende von
Menschen im deutschsprachigen Raum an meinen Seminaren
teilnehmen konnten und nun auch meine beiden Biicher in
deutscher Sprache erschienen sind. Meiner Lektorin Bettina
Dietrich spreche ich meinen Dank und meine Anerkennung
aus.

Thnen allen bin ich zu tiefstem Respekt fiir alles verbunden,
was sie zu der Entstehung dieses Buches beigetragen haben.

BRIAN TRACY
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DIE STRATEGISCHE VERKAUFSPLANUNG

Die personliche strategische Planung ist eine wesentliche Vor-
aussetzung, Zielvorgaben erreichen zu konnen. Sie konnen
sich mit dieser Methode von Ihrer derzeitigen in jene Position,
die Sie fiir sich anstreben, vorarbeiten. Personliche strategische
Planung wirkt wie ein Ferment, das Thre Entwicklung in allen
Lebensbereichen entscheidend beschleunigt.

Wie jeder Verkdufer wissen sollte, besteht die wichtigste
Haltung, die man in diesem Beruf entwickeln kann, in dem
Bewusstsein, selbststindig tdtig zu sein, sozusagen als Ge-
schiftsfithrer der eigenen Verkaufsfirma. So iibernehmen Sie
die umfassende Verantwortung fiir sich selbst und alles, was mit
Thnen geschieht. Sie selbst meistern Ihr Schicksal. Es gibt keine
Ausreden mehr, Sie konnen andere nicht lidnger fiir Ihre
Probleme und Schwierigkeiten verantwortlich machen. Jack
Welch, Generaldirektor bei General Electric, hat den Aus-
spruch geprégt: ,,Wenn Sie Thr Schicksal nicht selbst in die
Hand nehmen, tut es sicher ein anderer fiir Sie.“ Indem Sie
geniigend Zeit investieren, um alles genau zu iiberdenken und
zu planen, bevor Sie aktiv werden, erhohen Sie die Wahr-
scheinlichkeit, dass Sie IThre Umsatz- und Einkommensziele
planmiBig erreichen. Personliche strategische Planung ist
wahrscheinlich die wichtigste Féhigkeit, die Sie entwickeln
konnen, um sicherzustellen, dass Sie den Erfolg, zu dem Sie
fahig sind, auch tatséchlich erreichen.

Im Jahr 1953 wurde unter den Absolventen der Yale Univer-
sity ein Fragebogen herumgereicht. Man stellte den Studenten
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folgende Frage: ,,Haben Sie klare, spezifische, schriftlich fest-
gelegte Ziele fiir Ihr Leben, und haben Sie umfassende Pldne
erarbeitet, wie Sie diese nach dem Universitidtsabschluss errei-
chen wollen?“ Die Ergebnisse dieser Untersuchung iiberrasch-
ten viele. Nur 3 Prozent all dieser Studienabgidnger hatten
klare, schriftlich festgehaltene Lebensziele und Pléne beziig-
lich ihrer weiteren Vorgangsweise nach ihrem Abgang von der
Universitdt. 13 Prozent verfolgten zwar Ziele, hatten diese
aber niemals schriftlich festgehalten. Die verbleibenden
84 Prozent hatten keinerlei andere Ziele, als die Schule zu
verlassen und den kommenden Sommer zu genief3en. 20 Jahre
danach, also 1973, wurden die noch lebenden Teilnehmer an
der Untersuchung noch einmal befragt. Unter anderem stellte
man ihnen folgende Frage: ,,Uber welches Vermogen verfiigen
Sie heute?*

Als man die Ergebnisse dieser Studie zusammenfasste und
evaluierte, ergab sich, dass jene 3 Prozent, die klare, schriftlich
festgehaltene Ziele und Pldne verfolgten, als sie vor 20 Jahren
die Universitdt verlieBen, in Dollar ausgedriickt hohere Ver-
mogenswerte ihr Eigen nannten als die restlichen 97 Prozent
zusammengenommen. Und dabei war das Stecken von Zielen
die einzige Gemeinsamkeit dieser 3 Prozent an der Spitze.
Manche von ihnen hatten mit guten, andere mit schlechten
Noten abgeschlossen. Sie waren in vollig verschiedenen Bran-
chen tétig. Manche waren in einen weit entfernten Bundesstaat
gezogen, andere immer in derselben Stadt geblieben. Der
einzige gemeinsame Nenner der erfolgreichsten Studienabgin-
ger von Yale bestand in ihrer intensiven Zielausrichtung schon
von Anfang an.

In meinen Gesprichen mit Hunderten von Spitzenverkiu-
fern stellte ich im Laufe der Jahre fest, dass sie alle eine
Gemeinsamkeit haben. Sie alle verfiigen iiber klare, schriftlich
festgehaltene Ziele. Sie haben sich die Zeit genommen und
einen Plan fiir sich selbst und ihr zukiinftiges Leben erarbeitet.
Jeder Einzelne von ihnen erlebte am eigenen Leib die unglaub-
liche Macht von Zielbewusstsein und strategischer Planung.
Sie alle haben die eigenen Erwartungen beziiglich ihres Erfolgs
im Verkauf bei weitem iibertroffen. Und beinahe jeder dieser
Spitzenverkiufer fiihrt seinen Erfolg auf sehr bewusste Uber-
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legungen beziiglich seiner privaten und beruflichen Zukunft
sowie auf die anschlieBende Erarbeitung einer detaillierten,
schriftlichen Planung bis zum angepeilten Ziel zuriick.

Es gibt eine Definition des Gliicks als ,kontinuierliche
Realisierung eines ersehnten Ideals oder Ziels“. Wenn man
laufend, Schritt fiir Schritt, auf etwas hinarbeitet, das einem
wichtig ist, wird man mit einem sténdigen Gefiihl von Erfolg
und Leistung belohnt. Man empfindet sich als Meister des
eigenen Lebens. Man fiihlt sich gliicklicher und erfiillter. Man
erlebt sich als Gewinner, und schon bald entsteht der psycholo-
gische Schwung, mit dem man Hindernisse tiberwindet und
Widrigkeiten, die den Durchschnittsmenschen aufhalten kénn-
ten, problemlos beiseite raumt. Wenn man an der Erreichung
eines wichtigen Ziels arbeitet, entsteht jene personliche Kraft
und Nachhaltigkeit, die einen iiber alle zuvor angepeilten Ziele
hinausschiefen l4sst.

Wertvorstellungen

Welche Werte vertreten Sie? Wofiir stehen Sie? Welche Orga-
nisationsprinzipien lassen sich in Ihrem Leben erkennen?
Worin besteht der Kern Ihrer Uberzeugungen? Welche Tugen-
den streben Sie an, welche gefallen Thnen, wenn Sie sie an
anderen beobachten? Wofiir stehen Sie nicht? Wofiir konnten
Sie etwas opfern, wofiir leiden oder sogar sterben?

Diese duBerst wichtigen Fragen stellen sich nur wenige
Leute, aber diese kleine Schar besteht aus den wichtigsten und
einflussreichsten Leuten in unserer Gesellschaft.

Alsich vor einigen Jahren mit dieser Kldrungsiibung meiner
eigenen Wertvorstellungen begann, verfasste ich eine Liste mit
163 Eigenschaften, die ich anstrebte. Ich glaube, irgendwie
habe ich jede mogliche Tugend und alle positiv beschreibenden
Adjektive aus dem Worterbuch, die sich auf die Personlichkeit
und den Charakter beziehen, da hineingepackt. Sie alle er-
schienen mir wichtig, und ich wollte sie alle in irgendeiner
Weise verkorpern.

Aber dann schlug die Realitét zu. Ich stellte fest, dass es
bereits Schwierigkeiten bereitet, nur eine einzige neue Eigen-
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schaft zu entwickeln oder nur eine Verhaltensweise zu dndern,
geschweige denn Dutzende Dinge. Ich schraubte also meine
Vorstellungen zuriick und begann meine Liste so weit zu
komprimieren, dass nur noch eine kleine Anzahl von Werten
iibrig blieb, denen ich mich widmen konnte. Als ich schlieBlich
fiinf wesentliche Prinzipien festgelegt hatte, konnte ich begin-
nen, an mir zu arbeiten, und erzielte in der Folge auch einen
gewissen Fortschritt in der Entwicklung meines Charakters.

Thre Wertehierarchie

Sie sollten genauso vorgehen. Schreiben Sie die fiinf Werte auf,
die Sie fiir lhr Leben fiir am wichtigsten halten. Ordnen Sie sie
anschlie3end nach ihrer Prioritat. Welcher Wert steht in lhrer
Wertehierarchie ganz oben? Welcher kommt an zweiter Stelle,
welcher an dritter? Und so weiter.

Wie aber konnen Sie feststellen, worin IThre Werte heute
tatsachlich bestehen? Ganz einfach. Beobachten Sie einfach
Ihre Verhaltensweisen, vor allem, was Sie tun, wenn Sie unter
Druck geraten. Ihre Werte driicken sich immer in Thren Taten
aus. Nicht, was Sie sagen, wiinschen, hoffen oder beabsichti-
gen, enthiillt Thre wahren Werte, sondern nur, was Sie tun.
Wenn Sie dahinter kommen mochten, worin Thre Werte derzeit
bestehen, iiberpriifen Sie, was Sie in letzter Zeit getan haben,
und beachten Sie, welche Entscheidung Sie jeweils getroffen
haben, wenn sich zwei Moglichkeiten ergeben haben. Ihre
Entscheidungen und die folgenden Taten zeigen Thnen und
anderen, was fiir Sie von grofitem Wert und grofiter Wichtig-
keit war.

Ich gebe Thnen ein Beispiel. Stellen Sie sich zwei Leute vor,
die dieselben drei Werte haben, ndmlich Familie, Gesundheit
und beruflichen Erfolg. Der einzige Unterschied besteht in der
Reihenfolge der Wichtigkeit dieser Werte. Die erste Person,
Bill, sagt: ,Meine Familie kommt fiir mich zuerst, meine
Gesundheit an zweiter Stelle, und der berufliche Erfolg ran-
giert auf Platz drei.”

Tom hat zwar dieselben Werte, aber er wiirde es so ausdrii-
cken: ,Beruflicher Erfolg, meine Karriere, ist fiir mich am
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wichtigsten. Dann kommen meine Familie und meine Gesund-
heit.*

Glauben Sie, dass ein Unterschied in Charakter und Person-
lichkeit zwischen diesen beiden Leuten besteht? Selbstver-
standlich! Ist dieser Unterschied gering oder gro3? Kénnen Sie
diese beiden Leute in einem Gespriach unterscheiden? Welcher
von beiden wire Thnen sympathischer, welchem wiirden Sie
eher vertrauen? Welchen von den beiden wiirden Sie lieber
kennen lernen, mit welchem wiirden Sie sich gern anfreunden?

Die Antworten auf diese Fragen liegen auf der Hand. Die

Person mit der aus Ihrer Sicht besseren Prioritdtenreihung
entspricht Thnen eher als die Person, die eine andere Reihen-
folge bevorzugt.
Ihre Werteordnung bestimmt IThren Charakter. Wenn Sie Wer-
te wie Integritét, Liebe, Mut, Ehrlichkeit, Brillanz oder Verant-
wortungsgefiithl wihlen und Thr Leben mit diesen Werten in
Einklang bringen, und zwar stiindlich und téglich, werden Sie
schlieflich tatsdchlich ein besserer Mensch. Es sind Ihre Werte,
die Thre personliche Qualitédt bestimmen.

Was heifit eigentlich Charakter? Ihr Charakter bestimmt
sich durch IThre Féhigkeit, Ihr Leben im Einklang mit positiven,
lebensfordernden Werten zu leben. Ein Mensch mit charakter-
lichen Mingeln gibt hohere Werte zugunsten kurzfristiger
Vorteile auf, oder er vertritt iiberhaupt keine Werte. Wie sehr
Sie sich an das halten, was Threr Meinung nach richtig und wahr
ist, ist der eigentliche Maf3stab fiir Ihren Charakter und die
Personlichkeit, die Sie zu diesem bestimmten Zeitpunkt sind.

Sie konnen feststellen, wie stark ein Wert in Threr personli-
chen Hierarchie verankert ist, wenn Sie dafiir Zeit, Geld oder
Gefiihle (Ego) aufwenden. Viele Leute sprechen sich fiir
vornehme und edle Werte aus so lange man sie nicht in die
Enge treibt und vor eine konkrete Entscheidung stellt. Ent-
scheiden Sie sich fiir den hoheren Wert, kann das etwas kosten,
vielleicht sogar eine ganze Menge. Entscheiden Sie sich fiir den
geringeren Wert, kommen Sie vielleicht billiger davon, zumin-
dest materiell, nicht unbedingt gefiihlsmidfBig. Aber immer
wenn Sie eine Entscheidung zu treffen haben, zeigen Sie, was
Ihnen wirklich wichtig ist.
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Gehen wir beispielsweise davon aus, eine Ihrer wichtigsten
Wertvorstellungen sei maximale Leistungsfihigkeit. Dabei
konnte Thre Definition lauten: ,,Bestleistungen bedeuten, dass
ich mir bei allem, was ich tue, die Latte moglichst hoch lege. Ich
gebe in jeder Situation und unter allen Umstdnden mein
Bestes. Ich bemiihe mich laufend um Verbesserungen in mei-
ner Arbeit und im personlichen Leben, in meinen Beziehun-
gen. Ich anerkenne, dass Bestleistungen lebenslange Bemii-
hungen erfordern, und ich arbeite daher tédglich daran, immer
besser und besser zu werden.*

Mit einer derartigen Definition verfiigen Sie iiber ein klares
Organisationsprinzip fiir Ihre Handlungen. Sie haben einen
Standard gesetzt, mit dessen Hilfe Sie Thr Verhalten evaluieren
konnen. Sie haben sich einen Rahmen geschaffen, innerhalb
dessen Sie Entscheidungen treffen konnen. Sie verfiigen tiber
eine Messlatte fiir all Thre Handlungen. Sie konnen diese
laufend im Sinne von mehr oder weniger anpassen. Sie haben
ein klares Ziel, das Sie anstreben und um das herum Sie Thre
Arbeit organisieren konnen.

Dasselbe gilt auch fiir Ihre anderen Werte. Ist fiir Sie die
Familie ein vorrangiger Wert, lisst sich diese Haltung definie-
ren wie folgt: ,,Die Bediirfnisse meiner Familie gehen mir iiber
alle anderen Anliegen. Stehe ich vor einer Entscheidung
zwischen dem Gliick, der Gesundheit und dem Wohlergehen
eines Familienmitglieds einerseits und einem anderen Ziel,
kommt fiir mich die Familie immer zuerst.“ Von diesem
Augenblick an konnen Sie Entscheidungen leichter féllen. Ihre
Familie kommt an erster Stelle. Solange die Bediirfnisse Threr
Familie nicht vollstédndig befriedigt sind, lassen Sie sich nicht
zugunsten einer niedriger bewerteten Aktivitit ablenken.

Was die Kldrung der eigenen Wertvorstellungen so wichtig
macht, ist die Moglichkeit, die Entwicklung und Formung des
eigenen Charakters selbst zu iibernehmen. Wenn Thre Werte
und Ziele, Ihr Innen- und AuBlenleben perfekt aufeinander
abgestimmt sind, gibt Ihnen dies ein wunderbares Selbstgefiihl.
Sie lernen, sich selbst zu schitzen. Ihr Selbstbewusstsein steigt.
Sobald Sie absolute Kongruenz zwischen IThren Werten und
Zielen erreicht haben — stellen Sie sich eine Hand in einem
Handschuh vor —, fiihlen Sie sich stark, gliicklich, gesund und
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absolut ausgewogen. Sie entwickeln die Art Mut, die Thnen
jede Angst vor Entscheidungen und den jeweils erforderlichen
Schritten nimmt. Ihr ganzes Leben wird viel schéner, wenn Sie
es nach den von Thnen am meisten geschitzten Werten leben.

Leitbilder — Mission Statements

Alle erfolgreichen Unternehmen haben aussagekriftige Leit-
bilder oder Mission Statements. Aber auch alle erfolgreichen
Verkidufer haben ein Leitbild. Als Leiter Thres eigenen Unter-
nehmens mit Verantwortung fiir Thr eigenes Leben und Ihre
eigene Karriere bendtigen Sie zwei unterschiedliche Leitbil-
der, die einander ergidnzen und verstdrken. Die schriftliche
Festlegung Thres Leitbilds ist der logische néichste Schritt, der
sich aus Thren Visionen und Wertvorstellungen ergibt. Es wird
zu Threm personlichen Credo und entscheidet iiber Thre Zu-
kunft. Es dient als Richtungsweiser fiir alles, was Sie tun. Thr
personliches Leitbild ist eine Beschreibung der Personlichkeit,
die Sie einmal werden mochten, und zwar in jeder Hinsicht. Thr
berufliches Leitbild hingegen legt fest, wie Sie von Ihren
Kunden gesehen werden mochten.

So beispielsweise kénnte ein persénliches Leitbild
aussehen: ,Ich bin in jeder Hinsicht eine auBergewdhnliche
Personlichkeit. In all meinen Beziehungen zu den bedeuten-
den Menschen in meinem Leben, meiner Familie und anderen
bin ich warmherzig, liebevoll, mitfiihlend, ehrlich und nicht
nachtragend. Ich bin ehrlich, ein guter Freund und fiir meine
Eigenschaften wie GrofBziigigkeit, Hilfsbereitschaft, Ehrlich-
keit, Verstandnis und Geduld bekannt. Ich denke positiv, bin
begeisterungsfahig, gliicklich und engagiere mich im Leben.
Alle Leute, die mich kennen, mogen, bewundern und respek-
tieren mich.“
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lhr berufliches Leitbild hingegen kénnte wie folgt
lauten: ,Ich bin ein in jeder Hinsicht hervorragender Verkaufs-
profi. Ich weif} iber meine Produkte und Dienstleistungen
ebenso wie tiber die Situation meiner Kunden ausgezeichnet
Bescheid und bereite mich auf jedes Kundengesprach griind-
lich vor. Ich zeichne mich durch einen feinen Charakter aus, bin
fur meine Ehrlichkeit, Verlasslichkeit und Entschlossenheit
bekannt. Ich bin ein warmherziger, freundlicher Mensch, der
sich um jeden Kunden umfassend kiimmert, und es ist in jeder
Weise angenehm, mit mir zu tun zu haben.“

Damit definieren Sie, wie Sie von lhren Kunden gesehen
werden wollen. Genau so mochten Sie, dass andere iiber Sie
sprechen und Sie Dritten gegeniiber beschreiben. Als Chef
Ihres eigenen Verkaufsunternehmens steht Ihnen mit der
Formulierung Ihres beruflichen Leitbilds ein ganzes Set von
Richtlinien zur Verfiigung, die Ihnen helfen, in all Thren
Geschiftsaktivitdten das Richtige zu tun und zu sagen.

Ein Leitbild wird immer im Présens geschrieben, als wire
man bereits die Person, die man so beschreibt. Es ist immer
positiv, nie negativ definiert. Es beschreibt die Eigenschaften,
die Sie sich wiinschen, nicht die Schwichen, die Sie {iberwin-
den mochten. Und es ist immer personlich gehalten. Es beginnt
mit den Worten: ,,Ich bin“, ,,Ich kann*, ,,Ich erreiche“.

Thr Unterbewusstsein kann Ihr Leitbild nur dann als ein Set
von Anweisungen verstehen, wenn es im Présens, positiv und
personlich abgefasst ist. ,,Ich bin ein hervorragender Verkéau-
fer” ist ein ausgezeichnetes Beispiel. Lesen Sie nach jedem
Verkaufsgespréch rasch Ihr Leitbild durch, und fragen Sie sich,
ob Thr Verhalten dem Kunden gegeniiber der von Ihnen
angestrebten Personlichkeit mehr oder weniger entsprochen
hat. Als Spitzenverkdufer messen Sie Ihre Verkaufsergebnisse
immer an einem ausgesprochen hohen Standard und passen
Sie nach oben hin an. Sie streben immer danach, noch besser zu
werden. Tagtéglich und auf jede mogliche Weise arbeiten Sie
bewusst daran, der vorgestellten Idealpersonlichkeit d4hnlicher
zu werden.
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Leitbilder — Mission Statements

Es ist Ihr Ziel, in einem Jahr, vielleicht auch schon friiher,
beispielsweise im Gesprich zwischen Kunden, so beschrieben
zu werden, wie dies Threm Leitbild entspricht. Thre Kunden
kennen Ihr Leitbild natiirlich nicht, aber sie werden dieselben
Worte verwenden, um Sie zu beschreiben. Dies deshalb, weil
Sie Ihren Kunden so begegnen, wie dies Ihrem Leitbild ent-
spricht.

Wenn Sie Thre Leitbilder formuliert haben, sollten Sie sie
immer wieder lesen, iiberpriifen, korrigieren und regelmifig
verbessern. Sie konnen zusitzliche Charaktereigenschaften
einbauen und die bereits enthaltenen Qualitdten genauer
definieren. Sie werden schlielich zu Threm personlichen Cre-
do, Threr Lebensphilosophie, zu Threm Glaubensbekenntnis
und Verhaltenskodex in all Thren Begegnungen mit anderen
Menschen. Sie konnen Thr Verhalten so téglich selbst bewerten
und mit den Standards aus Thren Leitbildern vergleichen.

Im Laufe der Zeit wird etwas ganz Bemerkenswertes ge-
schehen. Wenn Sie IThre Leitbilder lesen und iiberpriifen,
werden Sie feststellen, dass Sie beinahe unbewusst an Thren
Worten feilen und Ihr Verhalten auf die gewihlten Formulie-
rungen abstimmen, sodass Sie der von Ihnen definierten idea-
len Person zunehmend &hnlicher werden. Ihre Mitmenschen
werden die Verdnderungen an Thnen oft unmittelbar bemer-
ken. Und Sie werden feststellen, dass es Ihnen gelingt, in sich
selbst jene Art Charakter und Personlichkeit zu schaffen, die
Sie an anderen besonders bewundern und fiir sich selbst
wiinschen. Sie werden Ihres personlichen Gliickes Schmied.

Ein wichtiger Punkt, was Ihre personliche Vision, Thre
Werte und Ihre Leitbilder betrifft: Seien Sie nett zu sich selbst!
Es hat immerhin Thr ganzes bisheriges Leben gedauert, bis Sie
zu der Person wurden, die Sie heute sind. Wenn Sie sind wie
alle anderen Leute auch, sind Sie einfach nicht perfekt. Aber
Ihnen bleibt noch jede Menge Freiraum, um zu wachsen und
sich zu verbessern. IThnen stehen zahlreiche Verdnderungen an
Threm Charakter und Ihrer Personlichkeit offen, wenn Sie sich
zu diesem auBerordentlichen Menschen entwickeln, der Sie
werden mochten. Allerdings vollziehen sich Verdnderungen
der Personlichkeit nicht von selbst und auch nicht tiber Nacht.
Uben Sie sich in Geduld!
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Die strategische Verkaufsplanung

Der Grund, warum Menschen an ihren Aufgaben wachsen
und im Laufe der Zeit immer besser werden, liegt in der
sanften Bestdndigkeit, mit der sie ihre Ziele und Triume
verfolgen. Sie erwarten gar keine sofortigen Umwilzungen.
Stellen sich Erfolge nicht sofort ein, lassen sie sich dadurch
nicht entmutigen. Sie machen einfach weiter. Und genauso
miissen auch Sie vorgehen.

Sobald Sie eine klare Vorstellung von der Person haben, zu
der Sie sich entwickeln mochten, sobald Sie wissen, welches
Leben und welche Karriere Sie anstreben, tun Sie den ersten
Schritt! Lesen Sie tdglich Thre Leitbilder, wenn Sie IThren
Aktivititen nachgehen. Denken Sie iiber die verschiedenen
Moglichkeiten nach, wie Sie jene Vorziige und Qualitédten iiben
konnten, mit denen Sie Thre Personlichkeit ausstatten wollen.
Denken Sie immer daran, dass nur Ihr Verhalten gegeniiber
anderen Leuten Ihre Personlichkeit wirklich zeigt, und wenn
Sie ausdauernd genug sind, werden Sie irgendwann einmal
genau zu der von Ihnen ertrdumten Personlichkeit.

Situationsanalyse

Es gibt vier wesentliche Schritte, um die gro3en Ziele im Leben
zu erreichen. Erstens muss man klar und genau definieren, wo
man gerade steht und was man gerade macht. Zweitens muss
man seine Vergangenheit iiberpriifen und feststellen, wie man
an den Punkt gelangt ist, an dem man sich heute befindet. Und
schlieflich muss man entscheiden, wie man von da, wo man
sich gerade befindet, dorthin gelangen konnte, wo man in
Zukunft stehen mochte.

Ich gebe Thnen ein Beispiel dafiir, wie Sie Ihre derzeitige
Situation analysieren konnen: Stellen Sie sich vor, Sie gingen zu
FufBl von Stadt A nach Stadt B, sagen wir eine Strecke von
40 Kilometern. Ungefdhr auf halber Strecke, also nach 20 Kilo-
metern, befinden Sie sich in keiner der beiden Stédte. Blicken Sie
zuriick auf Stadt A, so konnen Sie diese nicht mehr sehen. Und
Stadt B ist von Threm derzeitigen Standort noch nicht zu erken-
nen. Mit einer ganz dhnlichen Situation sind Sie in der Anfangs-
phase Ihrer personlichen strategischen Planung konfrontiert.
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