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Einleitung

Aherzlich’s Servus,

Du wundervolles Verkaufswunder,

schoén das Du hier bist, bist Du bereit?
Nein im Ernst, bist Du WIRKLICH bereit?

Denn dieses Buch ist kein nettes Handbuch, das im Regal verstaubt. Es ist
ein Buch mit 111 Impulsen — die Dir Denkanstéfie geben, Dir inspirierende
Ideen und konkrete Tipps liefern und Dich ab und zu zum Lacheln bringen.
Das Buch wird Dich auch durch kleine knackige Poposchubser, oder auch
mal ein Schlag ins Gesicht (liebevoll - versprochen), manchmal auch etwas
provokant und unschén, aber dennoch immer ehrlich - nicht nur inspirie-
ren, sondern es wird Dich wirklich ins Handeln bringen.

Mein Name ist Alexandra Schotz, bin Minchnerin und seit 30 Jahren im
Vertrieb zu Hause, bin leidenschaftliche Verk&uferin, Mentorin, Humor-
junkie, Mutgeberin - ach einfach eine Herzblutvertrieblerin.

Ich sag’s Dir, wie’s ist: Verkaufist das geilste Spiel der Welt !

Und eines weif3 ich ganz sicher: Verkaufen ist nichts, wofiir Du Dich ver-
biegen musst.
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Wenn Du dieses Buch in den Handen halst, bist Du schon einen Schritt
weiter, als die meisten da draufien. Denn Du suchst nach Impulsen, nach
Inspirationen, nach echten Erfahrungen. Nicht das leere Geschwétz von
selbsternannten ,Uber-Nacht-Millionen-schwer-Gurus, die sich irgend-
welche tollen Spriiche aus der KI ausdrucken und sich dann vor schweren
Sportwagen fotografieren lassen, die aber nie den Weg im Vertrieb nur
einen Schritt selbst gegangen sind. Verkauf ist nicht jemanden etwas Auf-
zuschwatzen, nicht der 10-Punkte-Abschlusskatalog der schon vor 10
Jahren {iberholt war, sondern die pure Magie zwischen Menschen, sowie
das Gesprach und die Verbindungen dahinter - Personlichkeit mit Herz.

Ich habe den Vertrieb von der Pike gelernt, jede verdammte Stufe mit-
genommen, nicht immer mit High Heels daftir mit Schweif}, Trénen und
Herzklopfen. Genau das macht mich zu dem, was ich heute bin: eine Frau

die weifd wovon sie redet.

Meine Karriere ging im Aufiendienst fur Dentalprodukte los, ich habe
Zahnérzte mit glanzenden Instrumenten, Material und iiberzeugenden
Argumenten versorgt. Dorthabe ich nach einigen Jahren die Teamleitung
ibernommen. Anschlieflend wechselte ich in die Versicherungsbranche
und versorgte viele Menschen mit passenden Policen. Spéter ibernahm ich
die Regionalleitung und schliefilich auch diese Verantwortung. Zuséatzlich
eignete ich mir dort noch durch ein firmeneigenes Callcenter, fundierte
Kenntnisse im Bereich Kaltakquise an (das gab ein dickes Fell).

Weitere wertvolle Einblicke konnte ich im Immobilienvertrieb gewinnen,
bevor ich als Development Managerin tatig wurde. In den vergangenen
Jahren leite ich erfolgreich den Vertrieb fiir gesamt Deutschland und Oster-
reich im Direktvertrieb. Dabei konnte ich nicht nur meine Fihrungskom-
petenzen und strategische Vertriebsplanungen weiter ausbauen, sondern
auch meine Erfahrung in Teams nachhaltig vertiefen.

Ich habe unzahlige Gesprache gefiihrt, iiber 2000 Vortrage gehalten,
Unternehmen mehrere Millionenumséatze gebracht, und was mir am
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meisten Freude bereitet: iber 1000 Menschen bei ihrem Personlichem

Wachstum begleitet und ihnen somit zu mehr Lebensqualitat verholfen.

Klingt nach Zahlen? Ja, aber die Wahrheit ist: Hinter jeder Zahl steckt ein
Mensch und genau das ist mein Antrieb.

Nicht das hoher ...schneller ... weiter.... Sondern der Mensch mit seinen
Traumen und seinen eigenen Talenten. Kurz gesagt- ich weify, wie man aus
Funken Feuer macht. In Kapitel eins wirst Du lesen, dass alles mit einem
Funken bei uns im Leben begann, lass Dich Giberraschen.

Weifdt Du, warum so viele Seminare da draufien nicht halten was sie ver-
sprechen? Weil meist alle Menschen in eine Schablone gepresst werden
und jeder die gleiche Verkaufsstrategie erlernen soll. Das kann nicht
funktionieren, jeder Mensch ist anders. Jeder hat seine eigene DNA.

Die DNA-Methode - die Deine Nattirliche Art in den Vordergrund stellt,
genau die - macht Dich erfolgreich, wie bereits 1000-fach bewiesen.
Denn jeder Mensch hat seine personliche Art zu verkaufen, seine eigene
Mischung aus Starken, Eigenheiten und Charisma. Bei der DNA-Methode
musst Du Dich nicht verbiegen auch musst Du Dich nichtin eine Schablone
pressen lassen, sondern Du lernst Deine Starken zu scharfen und selbst
Deine vermeintlichen Schwéachen in Energie zu verwandeln, weil dann

passiert etwas Wunderbares.

Verkaufen wird leicht, es bringt nicht nur Freude, sondern auch Dein Strah-
lenin den Augen, das Funkeln und somit auch Deinen personlichen Erfolg.

Denn Erfolg ist keine Ture die man aufstofit! Erfolg ist eine Treppe, Du
gehst Stufe fir Stufe, mit Disziplin, Humor und Herzblut. Ja manchmal
stolperst Du, manchmal rennst Du zwei Stufen auf einmal, manchmal setzt
Du Dich kurz hin und schnaufst, aaaaber Du gehst.
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Genau dafir sind diese 111 Impulse gedacht: als Dein Schulterklopfer
sowie Dein personlicher, kleiner knackiger Schubser der Dich erinnert und
inspiriert. Dein Reminder, dass Du verdammt nochmal mehr drauf hast,
als Du Dir manchmal zutraust. Alles was hier in dem Buch steht, habe ich
selbst gelebt, geschwitzt, getestet und gefeiert.

Also mach Dich bereit: Dieses Buch ist keine Wohlfiihl-Teestunde, es ist
DEIN Trainingslager fiir mehr Umsatz, mehr Strahlen und mehr Lebens-
qualitét. Kein theoretisches Bla-Bla, sondern aus drei Jahrzenten gelebte
und geliebte Vertriebserfahrung. Lese es mit offenem Herzen, setz es um
und wenn es auch mal piekst, herzlichen Gliickwunsch, genau da beginnt
Dein WACHSTUM.

Meine Berufung ist es, Dich erfolgreich zu machen — beruflich wie per-
sonlich, Dir einfach mehr Lebensqualitat zu schenken. Denn wenn Du
im Verkauf wieder strahlst, strahlt Dein ganzes Leben heller. Also mach
Dich bereit!

Lass uns gemeinsam die Treppe hochgehen, ich nehme Dich an die
Hand, Stufe fir Stufe, mit Herz, Humor und Leichtigkeit und vor allem

mit Dir und Deiner Naturlichen Art.

Legen wir los, hier kommen Deine 111 Impulse fir mehr Erfolg mit
echtem Herzblut.

Fihl Dich lieb gedrickt

Deine Alexandra Schotz
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Kapitel 1

Du bist ein verdammtes Wunder!

Weifdt Du eigentlich, was fir ein Wunder Du bist? Kein Witz: Die Chance,
als Mensch geboren zu werden, liegt bei rund 1:400.000.000.000.000 (1
zu 400 Billionen!). Du bist also buchstablich ein verdammt gutes Wunder
der Natur! Bei der Befruchtung gibt es sogar ein Feuerwerk, das heifit, DU
funkelst da schon sehr frith. Als Du entstanden bist, hast Du das erste Mal
geleuchtet. Statt Dich also selbst klein zu machen oder stdndig an Dir zu
zweifeln, mach Dir mal klar, was fiir ein unglaublicher Gliickspilz Du bist,
Uberhaupt hier zu sein.

Jeder von uns tragt etwas Einzigartiges in sich, eine einmalige Mischung
aus Talenten, Erfahrungen und Personlichkeit, die es genau so nur ein
einziges Mal gibt. Genau diese Besonderheit bringst Du in jedes Verkaufs-
gesprach mit, also benimm Dich auch so, im absolut positiven Sinne! Geh
mit stolzgeschwellter Brust in Deine nachsten Meetings, denn da sitzt kein
unscheinbares Mauerblimchen, sondern ein echtes funkelndes Wunder-
werk. Klingt vielleicht pathetisch, aber mal ehrlich: Wenn Du selbst nicht
an Dich glaubst, wie sollen es dann andere tun? Sobald Dir bewusst wird,
dass Du etwas Besonderes zu bieten hast, verandert das Deine gesamte
Ausstrahlung.

Du strahlst Selbstbewusstsein und Werte aus, ohne dabei arrogant zu
wirken. Kunden spiiren das sofort. Denn da ist jemand, der um seinen
eigenen Wert weif3, und von wem kauft man lieber? Eben, von jemandem,

der sich seines Wertes bewusst ist.
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Lange Rede, kurzer Sinn: Erkenne das Wunder in Dir, und Du wirst Dich
selbst und Dein Produkt ganz anders verkaufen, namlich mit echter Uber-
zeugung und einem Funkeln in den Augen!

Aus der Coaching-Praxis

,Ich bin doch keine geborene Verkéuferin® sagte Lisa leise in meinem Coa-
ching zu mir. Wir reden iiber die 1-zu-400-Billionen-Chance und schreiben
ihr Wunder-Profil: Starken, Story, Haltung. Zusatzlich das Spiegel-Ritual:
zwei Minuten, gerade hinstellen, laut sagen: ,Ich bin ein verdammt gutes
Wunder und bringe Wert.“ Eine Woche spater meldet sie: ,Ich habe ohne
Entschuldigung prasentiert — Kunde hat gekauft. Das Wunder lag nicht
im Produkt. Es stand mit einem Strahlen in den Augen vor dem Spiegel.

Eine kleine Ubung fur Dich

Starte ein kleines Selbstwert-Ritual. Ab sofort stellst Du Dich jeden Morgen
fir 2 Minuten vor den Spiegel, schaust Dir tief in die Augen und sagst
laut (jawohl, laut!): ,Ich bin ein verdammt gutes Wunder und habe etwas
Einzigartiges zu bieten. Am Anfang kommt man sich vielleicht bléd vor,
egal, zieh es durch. Sprich es mit Uberzeugung, gerne mit einem kleinen
selbstbewussten Grinsen. (Am besten noch auf Zehenspitzen, dann hast
Du auch gleich etwas zur Starkung deines Beckenbodens getan!) Danach
nimmst Du Dir einen Zettel und schreibst alles auf, was Dich besonders
macht: Fahigkeiten, Erfahrungen, Charakterziige, auf die Du stolz bist. Lese
Dir diese Liste regelmafiig durch, vor allem immer dann, wenn nagende
Zweifel an Dir hochkriechen. Klingt simpel, ist aber enorm wirkungsvoll:
Du programmierst damit Dein Hirn auf ,Ich bin einmalig und wertvoll
Mit der Zeit wirst Du merken, wie Dein gesteigertes Selbstwertgefiihl
Deine Ausstrahlung in Verkaufsgesprachen sich verbessert. Plotzlich
trittst Du ganz anders auf, weil Du endlich selbst glaubst, was Du wert bist.
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Kapitel 2

Verkauf ist Verantwortung —
nimm das Steuer in die Hand

Verkaufen heifdt Verantwortung. Punkt. Egal, wie sehr Du Dir wiinschst,
dass Dir jemand den Erfolg wie eine Pizza nach Hause liefert, das wird
nicht passieren. Du bist der Captain deines Verkaufsschiffs, der Boss im
Fahrersitz. Also hor auf zu warten, zieh Dir die Kapitdnsmitze auf und
Uibernimm das Ruder fiir deinen Erfolg. Klingt hart? Ist aber befreiend!

Wenn Flaute herrscht und keine Kunden in Sicht sind, liegt das selten am
bésen Schicksal oder an ,den Anderen® Sorry, aber wenn nix lauft, kénnte
es daran liegen, dass Du gerade im Tiefschlaf-Modus bist. Genau hier steckt
aber auch Deine Chance: Jeder Tag, an dem Du Verantwortung tibernimmst
und beherzt Gas gibst, bringt Dich deinem Ziel ein Stlick naher. Schnapp
Dir das Lenkrad und zeig der Welt, wer das Sagen auf deinem Verkaufs-
dampfer hat, ndmlich Du. Dein Business wartet nur darauf, dass Du endlich
mit Volldampfloslegst!

Aus der Coaching-Praxis

Im Einzelcoaching erzahlte mir eine Vertriebsleiterin, dass ihr Kalender seit
Wochen erschreckend leer sei, ,Marketing liefert nichts, sagte sie und war-
tete auf eine rettende Flut an Leads. Ich lege ihr ein Blatt hin, zeichnete ein
grofes Lenkrad und schrieb darunter: ,Wer fahrt?“ Wir bauten gemeinsam
ein 30 Minuten, Powerfenster: erst Kontakte listen, dann anrufen, dann
Termine setzen, fertig ist der Fahrplan. Am selben Nachmittag machte
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sie die ersten zehn Anrufe (ja, mit klopfendem Herzen), am nachsten Tag

waren drei Termine fix.

Zwei Wochen spater rief sie mich an und schickte mir ein Foto. Thr Kalender
randvoll. ,Ich hatte nicht zu wenig Leads, ich hatte nur zu wenig Lenkung"|
lachte sie. Genau. Lenkrad zurick in die Hande, Schub rein, und schon
nahm der Vertrieb wieder Fahrt auf.

Eine kleine Ubung fur Dich

So, Captain Verantwortung, jetzt kommt Dein Einsatz. Nimm Dir Stift
und Papier und notiere zwei Situationen, in denen Du bisher darauf
gewartet hast, dass jemand anders den Job erledigt. (Zum Beispiel: Du
hoffst, dass das Marketing Dir Leads auf dem Silbertablett serviert, oder
dass ein Kollege Dir bei schwierigen Kunden hilft.) Schreib fiir jede dieser
Situationen auf, was Du stattdessen ab sofort aktiv tun wirst. Zum Bei-
spiel: ,Ich rufe diese Woche funf potenzielle Kunden proaktiv an, statt auf
Anfragen zu warten.”

Hang Dir diesen Masterplan gut sichtbar an deinen Schreibtisch.Jedes Mal,
wenn Du einen Punkt abhaken kannst, feiere Dich innerlich. Du sitzt am
Steuer und kommst mit jedem aktiven Schritt deiner Erfolgsroute ndher.
Los geht’s, Hinde ans Steuer und ab!
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Aus der Coaching-Praxis

,Ich will endlich den groflen SUV verkaufen® erzahlte mir Daniela im Auto-
haus-Coaching — und drickte jeder Familie die ins Autohaus kam, den
gleichen Wagen aufs Auge. Wir

drehten das Skript: erst drei echte Fragen (Wegstrecke? Budgetrahmen?
Must-haves?), dann die beste Losung, auch wenn ' s der glinstigere Kombi
ist. Daniela probierte es am Nachmittag: zuhoren, Bedarf klaren, passend
empfehlen. Der Kunde kaufte, plus Winterpaket, weil die Beratung so fair
war. ,Ich habe nicht weniger verdient® sagte Daniela mit strahlendem Blick.
,Ich habe mir Vertrauen verdient, und das bringt mir neue Kunden.“ Genau
um das geht es!

Eine kleine Ubung fur Dich

Probiere beim nachsten Kundenkontakt einen radikalen Perspektiv-
wechsel. Nimm Dir fest vor, zunachst nur Fragen zu stellen und dem
Kunden aufmerksam zuzuhoren, bevor Du tiberhaupt ein Wort Giber Dein
Angebot verlierst.

Ziel: Finde mindestens drei echte Bediirfnisse oder Probleme deines Gegen-
ubers heraus, bevor Du dariiber nachdenkst, was Du verkaufen kénntest.
Erst dann uberlegst Du, welche Lésung aus deinem Portfolio am besten
passt. Notiere Dir am Abend kurz, was Du heute fiir Deine Kunden getan
hast — nicht, was Du verkaufen wolltest. Schreib fiir jeden Kundentermin
auf, welchen Mehrwert Du gebracht hast. Das fiihlt sich am Anfang unge-
wohnt an, ist aber genau der richtige Mafistab.

Wenn Du abends bei jedem Kunden stolz sagen kannst, ,Heute habe ich
ihm wirklich weitergeholfen®, dann war Dein Tag ein Diensterfolg. Und
der Umsatz? Der stellt sich iiber kurz oder lang fast automatisch ein, weil
Kunden es merken, wenn jemand wirklich fiir sie da ist.
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Alexandra Schotz

Lorem ipsum dolor sit amet, consetetur sadipscing elitr, sed diam nonumy
eirmod tempor invidunt ut labore et dolore magna aliquyam erat, sed
diam voluptua. At vero eos et accusam et justo duo dolores et ea rebum.
Stet clita kasd gubergren, no sea takimata sanctus est Lorem ipsum dolor
sit amet. Lorem ipsum dolor sit amet, consetetur sadipscing elitr, sed diam
nonumy eirmod tempor invidunt ut labore et dolore magna aliquyam erat,
sed diam voluptua. At vero eos et accusam et justo duo dolores et ea
rebum. Stet clita kasd gubergren, no sea takimata sanctus est Lorem
ipsum dolor sit amet.

Lorem ipsum dolor sit amet, consetetur sadipscing elitr, sed diam nonumy
eirmod tempor invidunt ut labore et dolore magna aliquyam erat, sed
diam voluptua. At vero eos et accusam et justo duo dolores et ea rebum.
Stet clita kasd gubergren, no sea takimata sanctus est Lorem ipsum dolor
sit amet. Lorem ipsum dolor sit amet, consetetur sadipscing elit, sed diam
nonumy eirmod tempor invidunt ut labore et dolore magna aliquyam erat,
sed diam voluptua. At vero eos et accusam et justo duo dolores et ea
rebum. Stet clita kasd gubergren, no sea takimata sanctus est Lorem
ipsum dolor sit amet.
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