Was der Verkauf vom Spitzensport lernen kann
Von Antje Heimsoeth

A wie Arbeit kommt vor E wie Erfolg. Das wissen Sie genauso wie jeder Spitzensportler. Aber wussten
Sie auch, dass bis zu 80 Prozent des Erfolgs vom Kopf abhangen —im Sport wie im Verkauf? Unsere
innere Einstellung, unsere Gedanken und Glaubenssatze bestimmen unser Handeln und Verhalten.
Mentale Starke ist ein entscheidender Faktor im Wettbewerb. Da kann ein FulRballer noch so viel
Athletik und Kondition trainieren, Taktiken abwagen und Gegner analysieren — wenn sein Kopf
blockiert, bremst er sich selbst aus, den Erfolg fahren dann mental Starkere ein. Der groRte Gegner
des Fullballers steht nicht im gegeniiberliegenden Tor, der argste Widersacher sitzt nicht am
Verhandlungstisch, er sitzt zwischen unseren Ohren.

Als es im FulRball-WM-Finale 2014 um den glorreichen Turniersieg oder den undankbaren zweiten
Platz firr die deutsche Nationalmannschaft ging, tat Trainer Joachim Low das Richtige: Er gab Mario
Go6tze beim Einwechseln mit wenigen Worten jenes Selbstvertrauen mit auf den Rasen, das dem
jungen Spieler zum Siegestor verhalf. Low sagte: ,Zeig der Welt, dass du besser bist als Messi!“

Botschaften, die befliigeln statt zu bremsen

Die Botschaft an Gotzes Schaltzentrale im Kopf war eindeutig: Du bist besser als der Gegner, ich
glaube an dich, gib dein Bestes. Low verzichtete auf ,Du musst jetzt alles geben!“ oder ,Unsere
Hoffnung ruht auf deinen Schultern!” oder ,,Du darfst jetzt nichts versemmeln!“. Denn all das waren
Botschaften gewesen, die wie Bremskldtze an Gotzes Beinen gehangen hatten, weil sie Angst und
Druck erzeugen. Von den Worten des Trainers beflligelt, konnte Gotze stattdessen sein volles
Potenzial abrufen und es zum Nutzen aller einsetzen. Je groBer lhre Selbstzweifel sind, je unsicherer
Sie auftreten, umso weniger tGberzeugen Sie Ihren Kunden vom Kauf. Kunden wollen das sichere
Gefihl haben, das Optimum zu bekommen — sowohl was das Produkt als auch die Beratung dazu
angeht. Und diese Sicherheit fangt bei lhnen selbst an.

Verkaufserfolg kommt von V wie Vertrauen...

Erfolg im Verkauf beginnt mit V — namlich Vertrauen. Vertrauen ist die Wahrung des Erfolgs, nicht
nur auf dem Rasen. Das Vertrauen in sich selbst, in die vorhandenen Moglichkeiten, in das Interesse
des Kunden. Der erste Schritt, um lhr Potenzial voll auszunutzen, ist der Aufbau von Selbstvertrauen,
von Glauben an sich und lhre Leistungsfahigkeit. Haben Sie einmal darauf geachtet, welcher Natur
Ihre Selbstgesprache sind — jene inneren Dialoge, die jeder von uns taglich fihrt? Gerade vor
Herausforderungen wie einer Verkaufsverhandlung ist es von zentraler Bedeutung, ob solche Dialoge
positiv oder negativ gepragt sind. Wer vor einer groflen Herausforderung steht, schwankt oftmals
zwischen Zuversicht und Selbstzweifeln. Das geht Mario Gétze im Turnier genauso wie lhnen vor
einer wichtigen Kundenprasentation. Entscheidend ist, dass die Zuversicht die Oberhand behilt. Und
das kdnnen Sie mit Ihrem inneren Dialog beeinflussen.

Tipp fiir Mentale Starke: Affirmationen

Analysieren Sie lhre Selbstgesprache. Filtern Sie jene heraus, die halfen, sich erfolgreich zu beruhigen
oder zu aktivieren. Leiten Sie daraus positive, kurze Ich-Satze in der Gegenwartsform ab. Solche
Affirmationen (von lat. firmare = festigen, verankern) helfen, um lhre Gedanken und Ihr Handeln bei
Herausforderungen positiv zu beeinflussen. Wichtig ist, dass Sie keine Affirmationen verwenden, von
denen Sie selbst nicht iberzeugt sind.
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Fatal ware es, wenn Sie als Affirmation ,,Ich will ohne Angst in die Verhandlung gehen.” wahlen.
Damit verursachen Sie eher Angst als sie zu vermeiden, weil unser Gehirn schon bei dem Gedanken
an Angst entsprechende Reaktionen im Korper auslost. Richten Sie Ihren Fokus auf das, was Sie
wollen und nicht auf das, was Sie nicht langer wollen. Wandeln Sie lhr Problem (,,weg von®) in ein Ziel
(,,hin zu“) um. Was wollen Sie statt ,,Angst” fiir ein Gefiihl im Kundengesprach? Um z.B. ein Geflhl
von Zuversicht zu erzeugen, hilft es vielmehr, wenn Sie denken: ,,Ich vertraue auf meine
Uberzeugungskraft!“

Mit Hilfe von Affirmationen programmieren wir unsere Gedanken um und verandern unser Fiihlen
und Verhalten. Affirmationen dienen der Starkung des Selbstvertrauens, der Motivation, der
Beruhigung und der Konzentration. , Tief atmen!“ oder nur Signalworte wie ,,Fokus!“ helfen Ihnen,
konzentriert zu bleiben. Nutzen Sie fiir Ihre Affirmationen Erinnerungshilfen wie das Hintergrundbild
Ihres Smartphones, den Desktop lhres Laptops oder schlicht einen Smiley, der auf lhrem Laptop
klebt. Damit setzen Sie Reize, die Ihr Gehirn unbewusst verarbeitet. Uben Sie lhre Affirmation
regelmalig!

... und Verkaufserfolg kommt von V wie Visualisierung

Nutzen Sie lhre geistige Vorstellungskraft, um sich auf ein Verkaufsgesprach vorzubereiten. Philipp
Lahm hatte sich 2014 die Szene wie Lothar Matthaus den WM-Pokal 1990 in Rom in die Hohe
stemmte, regelmaRig vor Augen gerufen und sich dabei vorgestellt, wie er selbst den Pokal in den
Himmel von Rio hebt. Dabei hérte er den Jubel der Zuschauer, spirte das herab rieselnde Konfetti
auf seiner Haut. Der innere Film fand in seinem Kopf real statt. Fiir das Selbstbewusstsein macht es
einen groflen Unterschied, ob wir mit solchen Bildern oder mit Bildern voller Angst aufs Spielfeld
gehen — ob im Sport oder im Vertrieb. Negative Vorstellungen leisten einer selbsterfiillenden
Prophezeiung Vorschub. Das Unterbewusstsein greift stets auf die abgespeicherten Bilder zuriick —
und die kdnnen uns, je nachdem, womit wir unsere innere Leinwand fiillen, unterstiitzen oder
schwéchen.

Tipp fiir Mentale Starke: Kopfkino nutzen

Stellen Sie sich bereits Tage vor dem Verkaufsgesprach dessen erfolgreichen Verlauf vor, immer und
immer wieder. Sie begriiRen den Kunden, spiren den Handedruck, horen Ihre Worte und schaffen
vor ihrem inneren Auge Sequenz fiir Sequenz — von der Bedarfsanalyse bis zur Vertragsunterschrift.
Dabei kénnen Sie sich mental auch auf Unwegsamkeiten wie vehemente Einwadnde, unerwartete
Gesprachspartner, Zeitnot des Kunden u.a. einstellen. Je intensiver Sie sich mental vorbereiten, umso
souverdner kdnnen Sie spater in der realen Situation reagieren. Die gezielte und regelmalige
Visualisierung schenkt Ihnen Handlungsspielraum und Sicherheit. Nutzen Sie alle Sinne fir lhren
inneren Film — umso besser speichert Ihr Unterbewusstsein lhren Blockbuster ab!

Die Kraft, lhre Ziele zu erreichen, ruht allein in Thnen. Unsere FuBballer haben 2014 beispielhaft
gezeigt, dass das Ausschopfen vorhandener Ressourcen bis aufs Siegespodest fiihren kann.
Entdecken Sie, wie Sie Ihr Kopf tiber vermeintliche Hirden und durch herausfordernde Situationen
flihren kann — dann landen Sie beim Kunden auch ganz weit vorn. Viel Erfolg!
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