Niklas Tripolt
»Gliicklich zu sein liegt

zu einem hohen Grad in

der Selbstverantwortung

von uns Verkdufern.«

Sonia Laszlo

»Gliick kommt und
geht, aber Zufriedenheit
ist ein Dauerzustand,
den man anstreben
sollte, wenn man etwas

Dauerhaftes m6chte.«

Georg Fraberger
»Das Streben nach Gliick

ist uns in die Wiege
gelegt, wir miissen
nur lernen, diesem

Instinkt zu folgen.«

Gluck im
Verkauf

Gliick, Gliicklichsein oder Zufriedenheit? Was ist der gewiinschte Zustand?
Wie ist er zu erreichen? Und wie korreliert Gliick mit Einkommen?

DAS STREBEN NACH GLUCK ist so alt wie die
Menschheit. Schon der rémische Dichter und
Staatsmann Seneca sagte im ersten Jahrhun-
dert: »Wir alle streben nach Gliick und einem
erfiillten Leben.«

Glicklichsein ist dabei nicht zu verwechseln
mit »Spafl haben«: Kurzfristige Hochgefiihle,
wie sie manch einer wihrend einer schnellen
Fahrt im Ferrari hat, sind nicht der Schliissel zur
langfristigen Erfiillung.

Wenn wir uns im Folgenden das Thema Gliick
im Verkauf ansehen, miissen wir uns vorher
die Frage stellen, wie Einkommen und Gliick
zusammenpassen. Dazu gibt es eine Reihe von
interessanten Aussagen, die sich unter anderem
aus dem Easterlin-Paradoxon ergeben: »Wenn
grundlegende Bediirfnisse gestillt sind, fiihrt
mehr Reichtum nicht zu mehr Gliick!«

Wir sind heutzutage mit Quantitit iiberflutet,
vergleichen uns gerne mit Bestwerten und ha-
ben genaue Vorstellungen von unserem Job und
unserem Privatleben. Wir streben nach Gliick
und Erfolg. Doch, was ist Gliick eigentlich? Was
macht (Verkaufs-)Erfolg wirklich aus? Und was
koénnen wir selbst dazu beitragen, um gliicklich
und erfolgreich zu sein? Dazu hat TRAiINING
drei ganz unterschiedliche Personlichkeiten be-
fragt:

* Niklas Tripolt, Geschdftsfiihrer VBC

» Sonia Laszlo, Gliicksforscherin

 Georg Fraberger, Psychologe

Was ist Gliick eigentlich?

Sonia Laszlo: Gliick ist ein Prozess, an dessen
Hohepunkt das steht, was wir gemeinhin als
Glick bezeichnen. Gliick ist nicht mit Zufrie-
denheit zu verwechseln.

Wie kann es ein Verkdufer schaffen, in schweren Zeiten
trotzdem gliicklich zu sein?

Sonia Laszlo: Die Frage impliziert, dass man
etwas tun muss, um gliicklich zu sein. Wenn
ich A mache, dann kommt G=Gliick heraus. So
funktioniert das Gliick allerdings leider nicht
auf Dauer. Daher kann es ein Verkdufer so nicht

schaffen, gliicklich zu sein. Aber sich freuen und
zufrieden sein kann er, dariiber hat man eher
Kontrolle, als tiber das Gliick. Und wer sagt, dass
schwere Zeiten zwangsmaifig ungliicklich ma-
chen miissen? Mehr Menschen, als man denkt,
machen sich absichtlich das Leben schwer, eben
weil auch Aufgaben (auch unschéne) so fordern
konnen, dass sie Gliick erzeugen. Und wenn
man sehr kritisch in den Spiegel schaut, weif3
man genau, welche Dinge eigentlich nicht gut
fiir einen sind und man sie trotzdem macht,
weil sie einem eben ein Gliicksgefiihl geben.
Was ein Verkdufer auf jeden Fall machen kann,
ist, sich iiber die — auf schwere Zeiten folgen-
denden —leichteren Zeiten freuen. Denn schwer
ist im Gegensatz zu leicht definiert. Gliick und
Vergleich hingen eng zusammen. Ergo kann
man sich auf die guten Zeiten freuen, denn
wenn man durch schwere Zeiten geht, genief3t
man die guten dann umso mehr.

Was machen Sie personlich als Verkdufer, um gliicklich
zu sein und zu bleiben?

Niklas Tripolt: Verkdufer zu sein — insbeson-
dere im Auflendienst oder als Key-Account-Ma-
nager — ist ein Beruf mit sehr geringer Fremd-
bestimmung. Weder gibt es vorgeschriebene
Zeiten, wann ich wo sein soll, noch gibt es tig-
liches Controlling dariiber, was ich wann, wie
und wie lange gemacht habe. Dies halte ich fiir
eine echtes Privileg, welche Berufsgruppe kann
das noch von sich behaupten: Quasi »selbstbe-
stimmt statt fremdgesteuert«. Im Verkauf zdhlt
einzig und allein das Ergebnis. Besonders ist
auch das tidgliche Feedback unserer Kunden.
Warst du gut, verkaufst du, war ein anderer bes-
ser, verkaufst du nicht. Im Optimalfall also viele
direkte Erfolgserlebnisse als Lohn fiir die eigene
Arbeit. Das geniigt mir fiir mein personliches
Gliick vollig. Fiir diejenigen, denen das noch
nicht reicht, hier ein paar Tipps zu Gliickserrei-
chung im Verkauf:

« Jeder neue Kunde ist eine neue Chance zu neu-

em Gliick, oft mehrfach tiglich.
+ Kunden sind nie schwierig, maximal »spe-
ziell«.



« Bin ich charmant und freundlich, sind meine
Kunden es auch.

* Nach jedem Kunden ein »Pduschen«, quasi
ein Microurlaub! Was kann das sein: ein guter
Kaffee/Tee, eine Zigarette, ein gutes Musik-
stiick im Auto oder via i-Pod/Phone.

¢+ Nach jedem tollen (bemerkenswerten) Ver-
kaufsabschluss ein Geschenk an mich selbst.
Ein Buch, ein super Restaurantbesuch, eine
Uhr, eine tolle Reise etc. Das hdngt ein biss-
chen vom Umsatz-/Ertrags-/Provisionsvolu-
men des Geschiftsfalles ab.

Haben gliickliche Menschen mehr Gliick im Leben?
Georg Fraberger: Das Streben nach Gliick ist
uns in die Wiege gelegt, wir miissen nur ler-
nen, diesem Instinkt zu folgen. Und wenn das
gelingt, denke ich schon, dass man dann auch
mehr Gliick im Leben hat. In diesem Gliick liegt
gleichzeitig die grofe Schwierigkeit: Gliickliche
Menschen werden beneidet, erhalten weniger
Unterstiitzung, Mitgefiihl und Zuwendung. Das
Gliick ist also nicht immer lustig.

Braucht ein guter Verkdufer Gliick?
Niklas Tripolt: Ja, und Gliick hat, wer gliicklich
ist. Glicklich zu sein liegt zu einem hohen Grad
in der Selbstverantwortung von uns Verkdufern.
Damit haben wir die Chance, unser Gliick auch
selbst in die Hand zu nehmen.

Wie korrelieren Einkommen und subjektives Gliicks-
gefiihl?

Sonia Laszlo: Es gibt einige Studien dariiber,
die das Gliick an ein gewisses Einkommen kop-
peln, das wird in anderen jedoch wieder bestrit-
ten. Was feststeht, ist, dass wir uns vergleichen.
Mehr Einkommen als der Durchschnitt zu ha-
ben, macht eher gliicklich, als unter dem Durch-
schnitt zu liegen. Einkommen bedeutet auch
nichts, denn es ist nur eine Zahl, aber Kaufkraft
und Gliick sind das wahre Verhiltnis, das es zu
beachten gilt.

Machen mehr Abschliisse gliicklicher?

Niklas Tripolt: Definitiv! Nichts schafft mehr
Dopaminausschiittung als erfolgreiche Ver-
kaufsabschliisse. Das ist die Gratisdroge in
unserem Hirn — ganz selbststindig produziert
und es wirkt bei jedem Geschift, wirklich bei
jedem! Und das Tolle daran ist: Verkaufen kann
man lernen und damit hat man das gliicklich
sein auch in eigener Hand.

Was kéonnen wir beitragen, um gliicklich zu sein und
den Zustand dauerhaft zu halten?

Sonia Laszlo: Gliick ist per Definition kein
Dauerzustand. Viel mehr noch ist es fiir das

Gliick notwendig, sich die essenziellen Entlas-
tungsphasen zu génnen und iiberhaupt zuzu-
lassen, dass sich das Potenzial fiir neues Gliick

»Gliicklichsein ist ein Mafanzug.
Ungliickliche Menschen sind jene, die
den MafSanzug eines anderen tragen

wollen.« (Karl B6hm)

wieder aufbaut. Gliick kommt und geht, aber
Zufriedenheit ist ein Dauerzustand, den man
anstreben sollte, wenn man etwas Dauerhaftes
mochte.

Ist Gliick vererbbar?

Georg Fraberger: Ja. Vererbbar in dem Sinn,
wenn es die Eltern, GrofReltern etc. selbst — und
in der Erziehung — schaffen, das wahre ICH zu
leben und leben zu lassen.

Ist Gliick mehr als Erfolg?

Georg Fraberger: Ich denke, Gliick ist der grofi-
te Erfolg, den man haben kann. Erfolge kom-
men und gehen, aber wenn man es geschafft
hat, wahres Gliick zu leben und zu empfinden,
gibt es keine Steigerung. [l
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