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„Für einen selbst ist es natürlich schwer, einzuschätzen, wo die eigenen Stärken liegen. Denn man nimmt sich ja 

ganz anders wahr, als Freunde oder Geschäftspartner dies tun. Deshalb wird dem Lernen durch „Feedback“ in 

Ihrer Ausbildung ein sehr hoher Stellenwert eingeräumt: Ihre Kollegen, Ihre Trainer und Ihre Kunden 

werden Ihnen in den kommenden Monaten ausführlich Rückmeldung darüber geben, wie Sie bei 

ihnen „ankommen“ und Ihnen dadurch helfen, Ihre „Verkäufer-Persönlichkeit“ zu entwickeln. Besonders 

wichtig ist natürlich der Eindruck, den Ihre Kunden von Ihnen gewinnen. Fragen Sie sie also danach! ... Erstes 

„Etappenziel“ ist zunächst, mit fremden Menschen in Kontakt zu kommen und gegenseitiges Vertrauen 

aufzubauen. Ihre Gesprächspartner erleben Sie also noch nicht als Fachmann, sondern ausschließlich als 

Persönlichkeit und können Ihnen sagen, ob es Ihnen schon gelingt, sich selbst richtig zu „verkaufen“. Vielleicht 

entdecken Sie aufgrund dieser Rückmeldungen ja ein paar Seiten an sich, die Sie bisher noch gar nicht 

gekannt haben und die im Verkaufsgespräch Ihr größter Trumpf werden? ... Wir möchten erreichen, dass Sie 

zum „Verkäufer aus Überzeugung“ werden, der nicht nur ein bestimmtes Programm „abspulen“, 

sondern wirklich auf jeden Kunden und seine Bedürfnisse eingehen kann und will. Deshalb fangen wir 

auch zunächst mit dem Grundlegendsten an: Ihren inneren Einstellungen. Wie stehen Sie zu Ihrer neuen 

Aufgabe? Was für ein Bild haben Sie von den Kunden, die Sie in Zukunft betreuen wollen? Was halten Sie 

eigentlich von sich selbst – wo sehen Sie Ihre Stärken und Schwächen, was möchten Sie aus sich 

machen? ... „
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