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Ich liebe es mit Claudia zu diskutieren und auch manchmal einfach nur zu reden. Nach jedem Gesprch, Treffen oder Email mit ihr komme ich mir bereichert vor. Claudia ist eine junge schlanke Blondine und manche wrden sie als durchgeknallt bezeichnen. Gerade jetzt kann ich ihr helles Lachen hren, wenn ich mir vorstelle, dass sie diese Zeilen liest. Sie ist eine Person, die keine Mglichkeit zu lernen auslsst. Die Wirtschaftsuni hat sie unter der Mindestzeit absolviert, einfach, weil sie sich nicht an das halten wollte was man (!) so tut. Sie ging ihren eigenen Weg, und der war schneller als das man geplant hatte. Das „man“ finde ich im brigen echt komisch, weil es nicht einmal ein zweites „n“ hat. Dann arbeitet sie wieder als Trainerin beim Arbeitsmarktservice (fr alle nichtsterreichischen Leser: das ist das Arbeitsamt) und davor hat sie das Risiko von Firmen an einer Bank bewertet. Einen Kurs, der einem beibringt, wie man (schon wieder dieses man) Millionr wird, hat sie auch besucht. Kurz danach hat sie beschlossen all ihr Hab und Gut zu verkaufen und hat ber 6 Monate auf der Strae gelebt. Wenn sie mir von ihren Abenteuern erzhlt, erkenne ich immer wieder wieviel Freude sie dabei hat zu lernen. 
 
Ich wnsche Ihnen allen so eine TrainerIn, SparingpartnerIn und LehrerIn, wie es Claudia fr viele Menschen ist. 
 
In Emails gibt es immer wieder Rechtschreibfehler und die Grammatik stimmt meist auch nicht so ganz. Um Ihnen beim Lesen das Gefhl ein wenig vermitteln zu knnen, Sie wrden sich mitten in der Diskussion befinden, habe ich bewusst auf ein Lektorat verzichtet.
 
Dieses kleine Manuskript ist der Beginn eines folgenden Buches. 
 
Wolfgang Scherleitner
 


 
 
 

 

    
        Die Diskussion

    

 
 
Begonnen hat alles bei einem Mittagesse in einem kleinen Wiener Gasthaus.Es war ein heier Sommertag, wir saen im Schanigarten. Mein gemischter Salat mit Putenstreifen und Claudias Schwammerlsauce mit Semmelkndel hatten gerade das Zeitliche gesegnet. Wir sprachen schon die ganze Zeit ber unsere damaligen Berufe, bei mir war das der Auendienstverkauf und bei Claudia der Trainerjob beim Arbeitsmarktservice. 
 
Ich sagte einfach so locker dahin: „Das ganze Leben ist Verkauf!“ Claudia konnte das so nicht hinnehmen und erklrte mir, dass ohne stetigem Lernen kein Verkauf mglich ist. Wir diskutierten noch ein Weilchen und mussten dann unserer Arbeit nachgehen. Wer uns beide jedoch kennt, wei, dass wir so eine Diskussion nicht einfach stehen lassen……..
 


 
 


 
 
Liebe Claudia,

ich habe unsere Diskussion heute sehr genossen. So ganz bin ich jedoch nicht Deiner Meinung. Ich habe da in einem Buch ein sehr gutes Zitat gefunden:

„Eine Verkaufssituation ist eine soziale Interaktion.“ (Neunmann und Ross, 2009)
 
 Neumann schreibt in seinem Buch "Der Machtcode", dass jeder Verkauf eine soziale Interaktion ist. Ist dann jede soziale Interaktion auch Verkauf? 
 
 

 
 
 Betrachten wir einmal eine soziale Interaktion: Ich mchte, dass meine Kinder beim Abrumen des Frhstckstisches helfen. Ich bitte sie darum, oft mit migem Erfolg. Vielleicht werde ich ungeduldig und beginne zu schimpfen. Mglicherweise helfen sie dann mit. Beim nchsten Mal, wird’s wieder nicht funktionieren. Also die Nachhaltigkeit des Verkaufs wurde nicht erzielt. Ich habe eine Grundregel des Verkaufs missachtet: Was hat mein gegenber davon bei mir zu kaufen? 
 
 

 
 
 Wenn ich also etwas von anderen Menschen will, dann muss ich meinem Gegenber klar machen was er davon hat, wenn er das macht was ich will.
 
 

 
 
 Klar denkt man immer an die Personen im Supermarkt, die Versicherungsvertreter oder sonst jemanden, der einem nur was andrehen will. Was ich meine ist, dass es schon da anfngt, dass der Kufer ein Verkufer sein muss. Der Kufer muss ja den Verkufer dazu bringen mglichst viel Ware fr wenig Geld rberzuschieben. Das Ganze nur einmal umgekehrt betrachtet.
 
 

 
 
 Jede Handlung hat eine Gegenhandlung zur Folge und jedes Geschft ein Gegengeschft. Mit dieser Erkenntnis haben wir das ganze Leben abgedeckt!
 
 

 
 
 Das ganze Leben ist Verkauf!
 
 

 
 
 Liebe Gre
 
 Wolfgang
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Lieber Wolfgang,
 

 
 
Deine Feststellung, dass die einzige Frage, die einen Verkufer interessiert, lautet: "Was hat mein Gegenber davon?" hat mich zutiefst berhrt. Wie es sich fr eine Lernende gehrt, habe ich in unzhligen Wiederholungen genau diesen einen Gedanken durch meinen Kopf gehen lassen und ihn mir auch an einem gut sichtbaren Ort aufgeschrieben.
 

 
 
Alles was ich bis jetzt ber Verkufer dachte war falsch. In Wirklichkeit impliziert ihre Frage, dass es sein kann, dass Verkufer die uneigenntzigsten von allen Berufen sind.
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