Einstellung

WER REICH WERDEN WILL,
MUSS VERKAUFEN LERNEN

Dr. Dr. Rainer Zitelmann darUber, wie man
reich und erfolgreich wird — und es auch bleibt

obert T. Kiyosaki schreibt:
"Die  wichtigste Fahigkeit
eines Unternehmers ist die
Fahigkeit zu verkaufen".
Menschen, die sich selbst-
stindig machen, scheitern oft gerade da-
ran, dass sie zwar gute Fachkenntnisse ha-
ben, diese jedoch nicht verkaufen kénnen.
Erfolgreiche Unternehmer sind meist auch
gute Verkdufer — Bill Gates, Jeff Bezos,
Warren Buffett oder Steve Jobs sind bzw.
waren alle hervorragende Verkaufer.

Auch im Showbusiness sind Féhigkeiten
wie Markenbildung und Positionierung

entscheidend fiir den Erfolg. Die am besten
verdienenden Popstars sind nicht diejeni-
gen, die die beste Stimme haben, sondern
diejenigen, die zugleich auch Kiinstler in
der Selbstvermarktung sind. Madonna, die
nur eine durchschnittliche Gesangsbega-
bung hat, aber eine der reichsten Kiinstle-
rinnen ist, ist ein gutes Beispiel dafiir.

Selbst bei den Topverdienern unter den
Sportstars trifft das bis zu einem gewissen
Grade zu: Natiirlich ist die tiberragende
sportliche Fihigkeit die Voraussetzung, aber
die am hochsten dotierten Werbevertrage er-
halt nur derjenige, der es auch versteht, sich

gut ,,zu verkaufen“ und zu einer Marke zu
machen, die fiir mehr steht, als nur fiir die
sportliche Leistung. Zu seiner Zeit verdiente
kein Sportler so gut wie Muhammad Ali,
aber dies hatte er vor allem seinem enormen
Sinn fiir Selbstvermarktung zu verdanken.

Fihigkeiten des Verkiufers sind selten

Analysieren Sie mal, welche Menschen
in einem Unternehmen am meisten ver-
dienen. Meist sind es die Verkiufer! Wa-
rum wird in vielen Berufen im Verkauf
am meisten verdient? Wie stets im Wirt-
schaftsleben ist auch hier der Verdienst
ein Ergebnis von Angebot und Nachfrage.
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Die meisten Menschen mégen den Ver-
kauf nicht. Sie sagen, Vertrieb und Verkauf
»liege ihnen nicht oder sie hatten dafiir
»kein Talent. Gute Verkédufer sind selten,
und deshalb verdienen sie mehr als ande-
re. Denn der Verkauf erfordert Fihigkeiten
und eine Personlichkeitsstruktur, die in
dieser Kombi-nation nicht so héufig anzu-
treffen sind. Ein guter Verkiufer muss:
1 Ein Sympathietriger sein. Ohne

e cine gewinnende, sympathische
Ausstrah-lung, die andere Men-
schen fiir Sie einnimmt, werden Sie
kein guter Verkaufer sein.
Ein hervorragender Netzwerker
sein. Er muss offen sein, iiberall neue
Menschen kennenzulernen und sein
Netzwerk stindig erweitern.
Uber hohe Frustrationstoleranz
verfiigen. Die entscheidende Fahig-
keit des Verkdufers ist es, bei einem
»Nein“ nicht aufzugeben. Fiir den
guten Verkaufer fingt das Verkaufs-
gesprach bei einem ,,Nein® erst an.
Und der gute Verkiufer weif3, dass
er viel mehr ,,Neins“ als Zusagen
bekommt, bevor er einen Verkauf
besiegeln kann.
Uber ein hohes Mafl an Empathie
verfiigen, sich in andere Menschen
hineinfiihlen und sehr gut zuhoren
kénnen - und zugleich in der Lage
sein, das Verkaufsgesprich tatsach-
lich bis zum Abschluss zu bringen,
also die Unterschrift des Kunden zu
bekommen.
Uber ein hohes Selbstbewusstsein
verfiigen. Denn ohne dieses Selbst-
be-wusstsein wird er die notwen-
dige Frustrationstoleranz nicht
aufbringen konnen.

2.
3.

Jeff Bezos griindete Amazon 1994 eigent-
lich als Online-Buchhandel. Corona gab
dem Online-Riesen einen weiteren Boost
und Bezos gehort seit mehreren Jahren zu
den drei reichsten Menschen der Erde. Ab

Sommer 2020 stellt er 10 Milliarden Dollar,
die vom "Bezos Earth Fund" verwaltet wer-
den, fur die Bekampfung des Klimawandels
zur Verfgung.

Rinks Zielsany

6 Uber ein angemessenes ‘Reich werdep = berichten, ihre grofite Freude sei
o Fachwissen verfiigen. Je und blejben es, dieses ,,Nein“ in ein ,,Ja“ zu

teurer die Produkte sind, D Wegei i verwandeln.
die er verkauft, desto finanziellen Freiheit Dafiir sei vor allem ein hohes
wichtiger wird auch die- Maf} an Empathie notwendig,
se Eigenschaft. Niemand betonen viele Gesprichspart-
kann grofie Gewerbe- ner. Die Fahigkeit, Menschen

immobilien im Wert
von Hunderten von
Millionen Euro oder
milliardenschwere
Unternehmen verkaufen, der nicht
iiber ein ausgepragtes Fachwissen

verfiigt.

Studie belegt Wichtigkeit des Verkaufs

Fiir die Studie ,,Psychologie der Superrei-
chen® habe ich Tiefeninterviews mit 45 sehr
vermogenden Menschen gefithrt. Es gab
kaum einen Punkt, in dem sich die Inter-
viewpartner — unabhingig von der Bran-
che - so einig waren, wie der, dass verkau-
ferische Fahigkeiten mafigeblich zu ihrem

»Die wichtigste Fahigkeit
eines Unternehmers ist die
Fahigkeit zu verkaufen”

finanziellen Erfolg beigetragen haben. Zwei
Drittel der Interviewpartner erklirten, die
Fahigkeit, erfolgreich zu verkaufen, habe
ganz entscheidend zu ihrem Erfolg beige-
tragen. Mehr als jeder Dritte erklarte sogar,
70 bis 100 Prozent seines Erfolges hitten
von seinen verkduferischen Fihigkeiten
abgehangen. Dabei werden viele dieser
hervorragenden Verkiufer auf den ersten
Blick nicht als solche wahrgenommen, was
wohl einen der Schliissel fiir ihren verkéu-
ferischen Erfolg darstellt.

Fir sie ist Verkauf nicht nur der Prozess,
Produkte oder Dienstleistungen zu vermark-
ten. Sie definieren Verkauf sehr viel um-
fassender. Verkauf wird verstanden als der
Prozess, andere Menschen zu iiberzeugen,
also den Beamten in einer Behorde davon,
dass er etwas genehmigt, den Spitzenbewer-
ber, dass er sich fiir das eigene Unternehmen
entscheidet, die Mitarbeiter, dass sie die ei-
genen Visionen teilen, den Banker, dass er
eine Finanzierungszusage erteilt. ,,Alles ist
Verkauf®, erkldrte einer der Interviewpart-
ner. Das ,,Nein', das einem im Verkaufspro-
zess zundchst oft entgegenschligt, sehen die
Interviewpartner keineswegs negativ. Viele

slesen zu konnen und intuitiv
deren Angste, Blockaden und
Widerstinde zu erfassen, um
diese dann aufzuldsen, sei von
entscheidender Bedeutung. Viele
Gesprachspartner beschreiben sich als sehr
sensibel oder als gute Psychologen.

Neben der Empathie spielt Fachwissen eine
wichtige Rolle, das allerdings mit sehr guten
didaktischen Fihigkeiten verbunden sein
muss. ,,Gut erkldren zu konnen® bezeich-
nen Interviewpartner als entscheidende
Voraussetzung fiir den verkduferischen
Erfolg. Ebenso wird hiufig die Bedeutung
des Networkings betont. Interviewpartner
berichten, wie sie mit grofflem Fleif3, Aus-
dauer und Zielstrebigkeit Netzwerke aufge-
baut haben, die iiberhaupt erst die Basis fiir
ihren finanziellen Erfolg waren.

Diese verkiuferischen Fihigkeiten haben
die Hochvermdgenden weder in der Schule
noch auf der Universitit erlernt. Die Inter-
views zeigten, dass die meisten Menschen,
die spiter sehr reich wurden, schon in ih-
rer frithen Jugend Verkauf gelernt hatten.
Neben der Schule oder der Universitit ver-
dienten sie ihr erstes Geld nicht als Hilfs-
krifte, die fiir einen Stundenlohn arbei-
teten, sondern im Vertrieb. Hier erwarben
sie die verkduferischen Erfahrungen, die
ihnen spiter halfen, so reich zu werden.

Dr. Dr. Rainer Zitelmann

ist erfolgreicher Immobilieninvestor
und mehrfacher Bestseller-Autor.
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