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MEHR UMSATZ

DURCH DIE ERFOLGSGEHEIMNISSE LEGENDARER FUSSBALLER

er Diplom-Psychologe Rolf Schmiel verrit in
Dseinem Ratgeber ,Wichtig ist auf dem Platz!
FuBballweisheiten fiir lhren Vertriebserfolg®,
wie man die Erfolgsgeheimnisse legendarer FuBballer
und Trainer gewinnbringend im Vertrieb nutzt. Clevere
Verkaufstechniken und fundierte Motivationsstrategi-

en werden durch amiisante Zitate und Anekdoten rund
um den FuBball unterhaltsam vermittelt.

Stefan Reuter, der Manager des TSV 1860 Minchen,
meint zu der Neuerscheinung: ,Wer FuBball liebt und im
Vertrieb tatig ist, der wird von diesem Buch begeistert
sein." Olaf Thon, Aufsichtsratsmitglied beim FC Schalke
04, beschreibt es als ,eine unterhaltsame Mischung aus
SpalB, Motivation und Psychologie. Ein echtes Lesever-
gniigen." Sportjournalist Jorg Wontorra kommentiert
es mit den Worten: ,Ein tolles Buch mit inspirierenden
Ideen und wertvollen Tipps - nicht nur fiir Manager und
Verkaufer."

In dem Ratgeber finden Sie viele praxiserprobte Kon-
zepte, die einfach umzusetzen sind und den Vertrieb auf
Erfolgskurs bringen. Die Grundidee des Buches ist die
Trainingsstrategie des ehemaligen englischen FuBball-
nationalcoachs Sir Alfred Ernest Ramsey, dem es bisher
als einzigen Trainer gelungen ist, die englische National-
mannschaft zum WM-Titel zu fiihren - das war im Jahr
1966.

Seine Strategie besteht aus fiinf Disziplinen: Ziel-,
Ergebnis-, Spitzenleistungs-, Handlungs- und Entwick-
lungsorientierung. Diese werden mit Erlebnissen promi-
nenter FuBballer wie u.a. Toni Schumacher, UIf Kirsten,
Felix Magath und Jiirgen Klinsmann erldutert. So werden
Ihnen wertvolle Erkenntnisse der Leistungs- und Ver-
kaufspsychologie erfrischend néher gebracht.

ROLF SCHMIEL

FuBballweisheiten fiir lhren
Vertriebserfolg

KICK & SELL MEDIA

Der Reinerlds aus dem Verkauf dieses Buches flieBt den
karitativen Projekten des GOFUS e.V. zur Unterstiitzung
von wirtschaftlich schwacher gestellten Kindern und Ju-
gendlichen zu.

Bestellen Sie das Buch einfach online und Sie erhal-
ten es gratis als E-Book zugesandt.
http://www.rolfschmiel.de

Eine Leseprobe des Ratgebers als PDF finden Sie auf den
nachfolgenden Seiten.
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cine burchsage

Ein VorworT von Norpbert Dickel

Ur ein Buch ein Vorwort zu schrei-

ben, das ist fir mich eine unge-

wohnte Aufgabe. Als Stadion-
sprecher und Sportkommentator rede
ich zwar viel, doch als Schriftsteller
habe ich mich bisher noch nicht ver-
sucht. Trolzdem komme ich gern Rolf
Schmiels Wunsch nach und schreibe
dieses Vorwort. Es gibt drei starke Grin-
de, warum ich gern einen Beitrag zu
seinem ersten Buch liefere.

Zum einen flieBt der Reinerlds aus
dem Buchverkauf den karitativen Pro-
jekten des GOFUS e.V. zu. Die GOFUS
(= golfspielende FuBballer) sind ein
gemeinnutziger Golfclub, in dem FuB-
ballprofis inre Popularitét einsetzen, um
wirtschaftlich schwécher gestellten Kin-
dern und Jugendlichen zu helfen.

Zur Zeit sind Uber 360 aktive und ehe-
malige FuBballprofis bei den GOFUS
engagiert. Trainer wie Michael Skibbe,
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Horst K&ppel, Jurgen Réber, Andreas
Kb6pke und Peter Neururer; Aktive wie
Sebastian Kehl, Stefan KieBling, Frank
Fahrenhorst, Kai Michalke, Thomas
Brdaric, Hanno Balitsch und Frank Rost;
Ehemalige wie Thomas Helmer, Uwe
Bein, Fredi Bobic, Oliver Reck, Markus
MUnch und Olaf Thon; Manager wie
Holger Hieronymus, Horst Heldt, Christi-
an Hochstatter, Stefan Reuter, Andre-
as Muller, Klaus Allofs und Michael Zorc;
Legenden wie Uwe Seeler, Sepp Mai-
er, Berti Vogts, Klaus Fischer, Rudiger
Abramczik, Rainer Bonhof und Manfred
Kaltz oder Présidenten wie Dr. Gerd Nie-
baum, Dieter MUller und Heribert Bruch-
hagen.

Sie alle engagieren sich bei den
GOFUS fur den guten Zweck: Die Erld-
se der Veranstaltungen werden dem
GOFUS Projekt ,PLATZ DA!” zur Verfu-
gung gestellt. In einem lebensbeglei-
tenden Projekt werden wirtschaftlich
schwdcher gestellte Kinder und
Jugendliche entsprechend inres Alters
geférdert: Es werden Spielplétze fur die
Jungsten gebaut und Mehrzweckpl&t-
ze fur Kinder und Jugendliche. Das
GOFUS Netzwerk soll eingesetzt wer-
den, um Praktikums- und Ausbildungs-
pl&tze zu akquirieren.

.Etwas von dem eigenen Gluck zu-
rick geben.” Dieser einfache Satz war
und ist bis heute die groBe Motivati-
on aller Mitglieder des GOFUS e.V. Mit-
glieder, die fast ausnahmslos durch den
Sport zu dem geworden sind, was sie
heute sind. Mit Talent, Flei@ und har-
ter Arbeit. Aber jeder einzelne hatte
auch das Gluck, auf seinem Weg auf
Menschen zu stoBen, die im entschei-
denden Moment die Weichen in die
richtige Richtung gestellt haben.

Gestern wie heute gibt es aber eine
Reihe gerade von jungen Menschen,
die scheinbar keine Chance haben. Kin-
der und Jugendliche, die aufgrund ihrer
Herkunft oder aufgrund der sozialen Ver-
hdltnisse am Rande unserer Gesellschaft
leben. Die Sozidlisation dieser Menschen
ist gepragt von der Zunahme objektiver
Gefdhrdungen, misslingenden Infegra-
fionsprozessen, wachsender Orientie-
rungslosigkeit und mangelnder Unter-
stUtzung im sozialen Umfeld.

Wir wollen helfen! Wir wollen Raum fur
Spiel,- Sport- und Bewegungsangebo-
te schaffen und damit einen Beitrag zur
Férderung der Lebens- und Sozialkom-
petenz leisten. Wir wollen uns einbrin-
gen. Wir wollen unsere Verbindungen
nutzen, um denjenigen Chancen zu bie-
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fen, die keine haben. Die GOFUS mé&ch-
ten ihre Popularitdt nutzen, um mog-
lichst viele Menschen als Férderer und
Botschafter fur diese Idee zu gewinnen.

Seit dem Start der Aktion wurden im
Rahmen von PLATZ DA! Uber 60 Spiel-
und Bolzplatz Projekte realisiert. Dahin-
ter steht ein Projekt- und Spendenvo-
lumen von mehr weit Uber eine Million
Euro und wir kbnnen jeden weiteren
Euro gut brauchen. Wahrscheinlich kén-
nen Sie es jefzt gut nachvollziehen, war-
um ich mir wnsche, dass dieses Buch
ein Bestseller wird, denn jedes verkauf-
te Buch bringt 5 Euro fur unser Spen-
denkonto. Selbstverstandlich kdnnen
Sie uns auch direkt unterstitzen. Besu-
chen Sie einfach unsere Internetseite,
dort erfahren Sie noch mehr Uber uns
und unsere karitativen Aktionen:
www.gofus.de !

Ein weiterer Grund, warum ich gern
diese Zeilen tippe, ist das Uberzeugen-
de Konzept des Buches. Den FuBball-
sport heranzuziehen, um Aspekte des
Berufslebens bildhaft deutlich zu
machen, funktioniert n&mlich hervor-
ragend. FuBball I16st Emotionen und
Kino im Kopf aus und dieser Sport
erreicht fast jeden. Bei einem Vortrag,
den ich im Oktober 2006 fur die ,Deut-

sche Gesellschaft fUr Qualitét” présen-
tieren durfte, konnte ich erleben, dass
ich mit meinen Geschichten aus dem
Leben eines ProfifuBballers bestens die
Aufmerksamkeit der Tagungsteilneh-
mer gewinnen konnte. Daher bin ich
mir sicher, dass Rolf Schmiel Sie mit sei-
nen gesammelten Zitaten und Anek-
doten rund um den FuBball nicht nur
gut unterhalten wird, sondern dass sei-
ne Impulse zur Vertriebsmotivation und
Verkaufspsychologie Ihnen erfolgbrin-
gende Erkenntnisse liefern werden.

Und der wichtigste Grund ist: Ich mag
den Autor. Wir kennen uns schon seit
fast zehn Jahren und ich durfte mit ihm
schon einige tolle Abende erleben. Er
ist ein groBartiger Entertainer und inspi-
rierender Referent, der stets fur gut
gelaunte Begegnungen sorgt. Hoffent-
lich haben Sie einmal die Gelegenheit,
Rolf Schmiel live zu erleben. Seine Art,
fundiertes Wissen amusant zu vermit-
teln, macht einfach SpalB und densel-
ben werden Sie auch garantiert mit
den kommenden rund 150 Seiten
haben.

Ich winsche Ihnen viel Vergntugen
und gute Umsdatze!

Norbert Dickel



18

warmiaufen

warmiaufen

Faszination FuBoall

Als ich ein Jahr vor der FuBballweltmeisterschaft 2006
in Deutschland meinen Erlebnisvortrag ,Wichtig ist
auf dem Plaiz - FuBballweisheiten fur den Vertriebs-
erfolg” im Auftrag des Unternehmens Dannemann
entwickelte, wurde mir erst bewusst, was fur ein
facettenreiches Phéinomen der FuBball-
sport ist.

Was ich schlieBlich

/ am sichersten iiber Moral

und Verantwortung weib,

verdanke ich dem FufBball.
Albert Camus

Seit meiner Kindheit spiele ich selbst
begeistert FuBball, wenngleich mei-

ne spielerischen Fahigkeiten nie fur
mehr als Kreisliganiveau reichten.
Doch der Kampf, der Teamgeist und

die Emotionen dieses Sports fesseln

mich bis heute. Allein in Deutschland

geht es 10 Millionen Menschen &hn-
lich, die regelmd&Big in Vereinen und
Hobbymannschaften kicken und rennen.
Zugegeben, bei den Alten Herren wird mittler-

weile auch viel gestanden. Aber trotz
Bierbauch und Kurzatmigkeit trifft man
sich und front seinem Lieblingssport,
wenn auch bei einigen die 3. Halbzeit
immer wichtiger wird.

Weltweites FuBbalifieber
Neben den sportlichen Aspekten des
FuBballs sind es gerade die Faktoren
Geselligkeit und Gemeinschaffsgefuhl,
die den FuBball zur beliebtesten und
am weitesten verbreiteten Sportart der
Welt machen. Laut Angaben des Welt-
fuBballverbandes FIFA spielten im Jah-
re 2006 Uber 265 Millionen Menschen
in Uber 200 L&andern FuBball. Davon
sind Uber 38 Millionen in weltweit Uber
325.000 Vereinen organisiert. 207 Lan-
der und autonome Regionen sind Mit-
glieder der FIFA.

Es wird aber nicht nur auf der gan-
zen Welt FuBball gespielt, sondern es
gehen auch Millionen Menschen regel-
mMd&Rig in FuBballstadien, um dem Spiel
zuzuschauen. Die 306 Spiele der FuB-
ball-Bundesliga-Saison 2004/05 besuch-
fen Uber 11,56 Millionen Zuschauer (im
Schnitt 37.781 Zuschauer). Die hdéchste
jemals dokumentierte Zuschauerzahl
bei einer einzigen Partie lautet 199.854

(WM 19580, Brasilien-Uruguay im Mara-
cand-Stadion).

Daruber hinaus hat FuBball einen
wichtigen sozial verbindenden Einfluss:
Die FuBballinteressierten sind aus allen
Altersgruppen. Ahnlich ist es beim Publi-
kum: Es zieht nahezu alle Gesellschafts-
schichten auf die regionalen FuBball-
platze und in die modernen Arenen.
AuBerdem ist FuBball fur die Medien
von groBer Bedeutung, er fUllt die re-
gionalen und Uberregionalen Zeitun-
gen sowie die Fachzeitschriftfen und
sorgt fur héchste Einschaltquoten im
Fernsehen.

FuBball verbindet
Wenn ich bei Vertriebstagungen oder
bei Firmenevents meinen Vortrag
prdsentiere, darf ich es jedes Mal sellost
erleben, wie dieser Sport die Menschen
miteinander verbindet. Ob Vorstands-
mitglied oder Azubi - mit dem Thema
FuBball erreicht man (fast) jeden. Dank
der groBen Erfolge unserer Frauenful-
ballinationalmannschaft - die Damen
sind sechsfacher Europameister und
wurden zweimal hintereinander Welt-
meister - und der Attraktivitét mancher
mdannlicher FuBballstars sowie der gro-



20

warmlaufen

21

warmliaufen

K TOP 10 DER FUBBALL-STILBLUTEN \

10) Lothar Matthéus
I look not back, | look in front.

9) Aage Fjortoft

Da wir so viele Verletzte hatten, konnte
der Trainer zum Schluss nur noch zwi-
schen dem Busfahrer und mir auswdah-
len. Der Busfahrer hatte jedoch keine
Turnschuhe dabei, so dass ich dannins
Spiel gekommen bin.

8) Max Merkel

Im Training habe ich mal die Alkoholi-
ker meiner Mannschaft gegen die Anti-
alkoholiker spielen lassen. Die Alkoho-
liker gewannen 7:1. Da war's mir
wurscht. Da hab i g'sagt: Sauft's weiter!

7) Berti Vogts

Hass gehort nicht ins Stadion. Solche
Geflhle soll man gemeinsam mit seiner
Frau daheim im Wohnzimmer ausleben.

6) Andreas Moller
Mailand oder Madrid - Hauptsache Ita-

@n!

5) Bruno Labbadia
Das wird alles von den Medien hoch-
sterilisiert.

4) Paul Breitner
Dann kam das ElfmeterschieBen. Wir
hatten alle die Hosen voll, aber bei mir
lief's ganz flUssig.

3) Steffen Freund

Es war ein wunderschdner Augenblick,
als der Bundestrainer sagte: ,Komm,
Stefan, zieh deine Sachen aus, jetzt
geht’s los™.

2) George Best

Ich habe viel von meinem Geld fur Alko-
hol, Weiber und schnelle Autos ausge-
geben. Den Rest habe ich einfach ver-
prasst.

1) Erik Mejer
Nichts ist scheiBer
als Platz 2!

Ben Euphorie bei der WM 2006 kbnnen
sich auch immer mehr Frauen fUr die-
sen Sport erwdrmen.

Obwohl FuBball ein Thema ist, das
bei Tagungen viele Mitarbeiter an-
spricht, ruft doch der Untertitel meines
Vortrags .FuBballweisheiten fur Ihren
Vertriebserfolg™ hin und wieder Stirn-
runzeln hervor. Méglicherweise liegt es
daran, dass wenige Weisheiten, dafur
aber weit mehr witzige StilblUten pro-
minenter FuBballer bekannt sind. Im
Kapitel ,Finale™ habe ich Ihnen die
schdnsten FuBballzitate prominenter
Spieler und Trainer zusammengestellt.

Selbstverstéandlich besteht weder
mein Vortrag noch dieses Buch nur aus
heiteren FuBballerspruchen. Auf den
folgenden Seiten méchte ich Ihnen an-
hand eines speziellen Motivationskon-
zepts Wege aufzeigen, wie Sie als
Manager oder Verk&ufer beruflich und
privat Ihr Leben noch erfolgreicher
gestalten kdnnen.

Runter von der Couch
Keine Sorge: Sie werden nicht , Tsjaak-
kal™ schreien oder Uber gluhende
Kohlen laufen mussen. Dieses Buch
macht es sich auch nicht zur Aufga-

be, krampfhaft Parallelen zwischen
Ihrer Vertriebstatigkeit und dem FuB-
ballsport zu konstruieren. Es hat viel-
mehr das Ziel, Inre Wahrnehmung zu
scharfen, Ihr Wissen Uber Motivations-
und Leistungspsychologie zu steigern
und Sie fUr effektiveres Handeln zu akfi-
vieren. Erst wenn Sie einzelne Ideen,
die Sie auf den kommenden Seiten
finden werden, tatséchlich umsetzen,
er6ffnen sich fur Sie Mdglichkeiten, so
dass tatséchlich eine nachhaltig posi-
five Ver&nderung in Ihrem Berufs- und
Privatleben auftritt. Denn eins ist sicher,
wenn Sie einfach nur dieses Buch
durchbl&ttern und sich Uber manche
Zitate amusieren, werden Sie nicht zu
einem besseren Manager oder Verkdu-
fer werden. Sie kennen das selbst, um
besser FuBball zu spielen, reicht es
garantiert nicht aus, regelmdaBig auf
der Couch sitzend, Chips und Bier
genieBend die ,Sportschau™ im Fern-
sehen zu gucken. Sie mussen schon
selbst aktiv werden!

Damit Sie aktiv werden oder mit
Begeisterung daran arbeiten, Ihr vol-
les Potential zu nutzen, habe ich fur Sie
wertvolle Erkenntnisse der psycholo-
gischen Forschung auf unterhaltsame
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Mein Problem ist,
daB ich immer sehr

selbstkritisch bin,
auch mir selbst gegeniiber.

Andreas Moller

Weise aufbereitet. Auch wenn s&mf-
liche Erkenntnisse, die in diesem Buch
vorgestellt werden, wissenschaftlich
fundiert sind, werde ich Sie nicht mit
Statistiken und komplizierten For-
schungsmethoden langweilen, son-
dern Ihnen nur die wertvollen Ergeb-
nisse vermitteln und damit dabei der
SpaB nicht zu kurz kommt, lasse ich hin
und wieder einen Geistesblitz eines
FuBballstars aufleuchten.

Bevor ich Innen nun die einzelnen
Bausteine des bereits angesprochenen
Motivationskonzepts ndher erlGutere,
lassen Sie uns den Gedanken von Andy
Moller aufgreifen. Wie sieht es mit lhrer
personlichen Kritikf&higkeit aus?

Kritik? - Ja, bitte!
In meinen Trainings mit Managern und
Verk&ufern musste ich hdufig feststel-
len, dass die Fahigkeit Kritik anzuneh-
men bzw. selbstkritisch mit sich umzu-
gehen, sich in drei Formen auspragt.
Zum einen gibt es leider den bera-
tfungsresistenten Mitarbeiter. Er zeigt
weder Einsicht noch nimmt er Vorschlé-
ge und Ideen von auBen an. Aus einer
Unsicherheit heraus redet er sich selbst
so stark, dass es ihm unmaéglich ist, die
Hilfestellungen anderer anzunehmen.
Diese Verbohrtheit fuhrt dazu, dass es
ihm nicht nur versagt bleibft, sein volles
Potential abzurufen, sondern er wird
auch in zwischenmenschlichen Begeg-

nungen zu einer Belastung, da seine
Besserwisserei eher unsympathisch
wirkt. Ubrigens zeigen psychothera-
peutische Untersuchungen, dass die-
ses Verhalten héufig mit regelmdBigem
Alkoholmissbrauch einhergeht. Hinter-
fragen Sie sich einmal selbst: Haben
Sie solche Tendenzen oder gehoren
Sie zu den Topleuten, die sich durch-
die optimale Mischung aus Selbst-
sicherheit und Offenheit fur Feedback
auszeichnen?

Personal Coaching
Es sind ndmlich gerade die Besten
einer Mannschaft oder eines Unterneh-
mens, die gern einen Rat annehmen
und die darauf brennen zu erfahren,
in welchen Bereichen sie sich noch ver-

bessern kdnnen. Sie sind neuen lde-
en gegenuber offen und lassen sich
gern von einleuchtenden Ratschidgen
Uberzeugen.

Im Spitzensport wdére es undenkbar,
dass ein Athlet, selbst wenn er schon
die Nummer 1 der Welt ist, ohne einen
Trainer, der ihm Feedback und Verbes-
serungshinweise gibt, an seinen Fahig-
keiten arbeiten wlrde. Auch Spitzen-
politiker und Wirtschaftskapiténe las-
sen sich, auch nachdem sie Topposi-
tionen erreicht haben, von erstklassi-
gen Beratern und Trainern weiterhin
coachen.

Leider fehlt vielen durchschnittlichen
Managern oder Verkdaufern diese Ein-
sicht. In deren Augen sind Trainings und
Fachbucher nur etwas fur Anfanger. Ihr

Feedback ist das Friihstiick
der Champions.

Ken Blanchard
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Erfahrungsreichtum sei inres Erachtens
mehr als ausreichend, um die aktuel-
len und zukunftigen Herausforderun-
gen zu meistern. Wenn diese dann von
jungen, lernfreudigen und kritikfGhigen
Kollegen links und rechts auf der Kar-
riereleiter Uberholt werden, verstehen
sie die Welt nicht mehr und érgern sich
Uber diese Ungerechtigkeit.

Nehmen Sie den Hinweis ,Feedback
ist das FruhstUck der Champions” des
Management-Gurus Ken Blanchard
ernst und fragen Sie einmal bei Ihren
Kollegen, Freunden und Kunden nach,
welchen Eindruck Sie in Begegnungen
hinterlassen und wie diese Ihre Leis-
tfungsfahigkeit und -bereitschaft ein-
stufen; moglicherweise werden Sie
Uberrascht sein. Denn oft hat das
Umfeld ein ganz anderes Bild von uns,
als wir vermuten. Analysieren Sie das
Feedback, das Sie erhalten. Freuen Sie
sich Uber lhre Starken, die Sie unbe-
dingt weiter ausbauen sollten, und
sehen Sie Ihre Schwdchen als Entwick-
lungschancen.

Aber verfallen Sie bitte nicht in die
dritte Form der Feedback-Reaktionen!
Verkneifen Sie es sich zu jammern und
sich klein zu reden. Im Kapitel Hand-

lungsorientierung verrate ich Ihnen
zwei einfache Methoden, wie Sie ein
angekratztes Selbstvertrauen in gesun-
de Souveranitat verwandeln.

Sir Ramseys Erfolgsgeheimnis
In jedem der kommenden Kapitel fin-
den Sie genuigend praxiserprobte Kon-
zepte, die einfach umzusetzen sind und
Sie auf Erfolgskurs bringen werden. Die
Grundidee, die die Kapitel des Buches
zusammenfuhrt, entdeckte ich vor Jah-
ren in einem alten englischen Sportma-
gazin, an dessen Titel ich mich leider
nicht mehr erinnern kann. Dort fand ich
ein Interview mit Sir Alf Ramsey.

Sir Alfred Ernest Ramsey war ein eng-
lischer FuBballspieler und Trainer. Von
1963 bis 1974 trainierte er die englische
FuBbalinationalmannschaft, mit der er
an zwei FuBballweltmeisterschaften teil-
nahm. Bei der FuBballweltmeisterschaft
1966 im eigenen Land wurde er mit
dem englischen Team Weltmeister. Er
ist der einzige Trainer, dem es gelun-
gen ist, die Nationalmannschaft aus
dem Muftterland des FuBballs zum WM-
Titel zu fUhren.,

In dem Interview, dass kurz vor sei-
nem Tod im Jahr 1999 gefuhrt wurde,

Let’s
be great!

Sir Alf Ramsey

fragte man ihn nach seiner Erfolgsphi-
losophie. In nur einem markigen Satz
faste er die aus seiner Sicht wichtigsten
Eigenschaften und Einstellungen zu-
sammen, die erfolgreiche Persdnlich-
keiten ausmachen. Als ich mich dar-
aufhin intensiver mit seiner Erfolgsphi-
losophie beschdaftigte, musste ich fest-
stellen, dass seine Ansichten von allen
bekannten Motivationsexperten wie

Anthonny Robbins, Brian Tracey und
Jorg Léhr geteilt werden und psycho-
logische Forschungsarbeiten ebenfalls
diese bestatigen. In meinen Semina-
ren und Vortrgen habe ich anhand
Ramseys Konzept schon tfausenden
Managern und Verk&aufern gewinnbrin-
gende Impulse gegeben. Diejenigen
der Seminarteiinehmer, die bereit wo-
ren, seine ldeen in ihrem Geschdfts-
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leben einzubauen, konnten nachweis-
lich in nur sechs Monaten Umsatzstei-
gerungen von 20 bis 30% erwirtschaf-
ten. Aus diesem GrUnden bin ich
davon Uberzeugt, dass auch Sie spur-
bar von der Weisheit des FuBballtrai-
ners Sir Alf Ramsey profitieren werden.

Sein Erfolgsslogan lautet: Let’s be
gredt!

Seien Sie bitte nicht enftduscht von
diesem Satz, denn in ihm steckt mehr
drin, als Sie vielleicht im Moment ver-
muten. Jeder Buchstabe des Wortes
.great” steht stellvertretend fur eine
bestimmte Erfolgsdisziplin. In den fol-
genden funf Kapiteln werde ich aus-
fUhrlich diese Disziplinen beleuchten.
Jetzt mdéchte ich Ihnen zundchst einen
kleinen Uberblick geben:

G = goal-orientation
Im Kapitel ,Goool!™ stelle ich Innen die
einzelnen Aspekte der Zielorientierung
vor. Obwonhl es seit vielen Jahren be-
kannt ist, dass das Setzen von Zielen
eine Uberaus effektive Methode zur
Selbst- und Fremdmotivation ist, nut-
zen weniger als 3% der arbeitenden
Bevdlkerung diese Technik. Wie Sie aus
Ihren vagen Wunschen inspirierende

Ziele werden lassen, warum Ziele Sie zu
Spitzenleistungen aktivieren und was
Sie beim Setzen Ihrer Ziele unbedingt
beachten sollten, dies und noch viel
mehr erfahren Sie im Kapitel zum Buch-
staben G des Great-Konzepts.

R = result-orientation

Die meisten Verkaufer und Vertriebs-
manager sind begabte Selbstdarstel-
ler, die es verstehen, sich gekonnt in
Szene zu setzen und wortgewandt
Uber ihre Erfolge zu berichten. Eine viel
deutlichere Sprache als eloquente
Selbstbeweihré&ucherungen sprechen
messbare Ergebnisse. Es kommt im Ver-
kaufsleben nicht darauf an, wie vie-
le Kundenbesuche man taglich absol-
viert oder wie beliebt man bei seinen
Kunden ist, das Einzige, was zahlt, sind
die gewinnbringenden Fakten: Umsatz,
Neukundengewinnung und Kunden-
bindung! Einige wertvolle Ideen aus
dem Bereich der Verkaufspsychologie,
die Ihnen helfen sollen, die soeben
genannten Aspekte noch erfolgrei-
cher zu gestalten, habe ich fur Sie im
Kapitel ,Hauptsache: 3 Punkte!™ zur
Ergebnisorientierung zusammenge-
stellt.

E = excellence-orientation

Das Streben nach Spitzenleistungen
- dies ist der Inhalt des Kapitels ,Dahin
gehen, wo es weh fut!™ - hat nichts mit
Perfektionismus oder Ubertriebenem
Ehrgeiz zu tun. Es ist viel mehr ein
Gegenentwurf zur hdufig beobacht-
baren resignativen Lebenszufrieden-
heit vieler Menschen. Leider gibt es zu
viele in unserer Gesellschaft, die sich
mit ihrer Situation einfach abfinden und
ihre Trume aufgeben, statt um sie zu
kadmpfen. Ich kenne 70jdhrige, die
mehr Lebensfreude haben, trotz Krank-
heit und ernstzunehmenden Belastun-
gen, als manche Mitzwanziger, die,
obwohl sie kerngesund sind, es vorzie-
hen, auf dem Sofa liegend sich die
Lebenstrume von anderen auf RTL2
anzuschauen, als selost inr Lelben erful-
lend zu gestalten. In diesem Kapitel
verrate ich Ihnen u.a., wie Sie |hre Leis-
tungsfahigkeit durch erfolgbringen-
de Gewohnheiten nachhaltig steigern
kénnen.

A = action-orientation
Es gibt Managementgurus, die sogar
behaupten ,Action is everything!™.
Auch ich bin davon Uberzeugt, dass

es Uberaus wichtig ist, vom Planen zum
eigentlichen Handeln zu kommen.
Vielen Menschen fehlt einfach der
Mut, aus ihren Ideen Realitét werden
zu lassen. Die Angst, zu versagen oder
Fehler zu machen, ist einfach zu groR!
Dieses Kapitel zur Handlungsorientie-
rung soll Sie motivieren, kraftvoll und
zuversichtlich Ihren eigenen Weg zu
gehen.

T = training-orientation
In dieser EinfGhrung habe ich schon
auf die Bedeutung der eigenen Kritik-
fahigkeit und der Bereitschaft, an sei-
ner Leistungsfahigkeit zu arbeiten, hin-
gewiesen. Im Kapitel zur Entwicklungs-
orientierung gehe ich noch intensiver
auf diese Aspekte ein und stelle Ihnen
auBerdem meine Lieblingsbucher zu
den Themen Verkauf und Motivation
vor. Sie mussen nicht wie ich zwei bis
drei psychologische FachbUcher pro
Monat lesen, aber es sollte auch nicht
auf Sie das zu treffen, was mir vor zwei
Jahren ein Verkaufsleiter verriet, dem
ich ein Buch empfohlen hatte. Er hat-
te seit 20 (1) Jahren kein Buch mehr
gelesen! In diesem Zusammenhang
mochte ich auf eine Untersuchung des
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amerikanischen Buchhandelverbands
aufmerksam machen, die ergab, dass
die meisten Menschen mit einer Wahr-
scheinlichkeit von Uber 80% die Bucher,
die sie kaufen, nicht komplett durch-
lesen. Hoffentlich gehoren Sie zu den
anderen 20%, denn auf den letzten Sei-
ten dieses Buches wartet auf Sie eine
wertvolle Uberraschung!

Neben dem soeben aufgeschlussel-
ten Great-Konzept stammt auch von
Sir Alf Ramsey der berihmte Rat ,Ne-
ver change a winning team!™. Auch
wenn der lefztere vom Rotationsprin-
Zip des Ottmar Hitzfeld bereits abge-
|6st wurde, bin ich mir sicher, dass Ram-
seys Erfolgskonzept, das Sie in diesem
Buch nun intensiv fur sich entdecken
werden, auch noch in 100 Jahren Gul-
tigkeit haben wird!

Rolf Schmiel




