I>/Iartin Limbeck®

Der Hardselling-Experte

Aufschieberitis — die Grippe des Durchschnittsverkaufers

Wer wichtige Vorhaben aufschiebt, zum Beispiel die Neukundenakquise,die nach wie
vor von vielen Verkaufern verdrangt wird, hat dadurch letztlich berufliche oder private
Nachteile — und leidet nicht zuletzt auch unter dem Aufschieben selbst. Nicht die
ungeliebten Tétigkeiten selbst mutieren so zu Energiefressern — nicht ihre Erledigung,
sondern ihr Aufschieben kostet wertvolle (Nerven-)Energie. Der Versuch, durch
Aufschieben unangenehmer Aufgaben negative Gefiihle zu vermeiden, verdirbt letztlich
auch die (gute) Laune, die wir benétigen, um auch andere, weniger unangenehme
Dinge locker anzugehen — oder wir halten es wie Mark Twain, der spoéttelnd bemerkte:
sverschiebe nicht auf morgen, was genauso gut auf ibermorgen verschoben werden
kann!“

TEST: Leiden Sie unter Aufschieberitis?

d -
a- b - m:l _su schwach/

sohr stark stark I ! barhaupt

Salbstauskunft/Frage mal so nicht

Schwierige Aufgaben im Verkaufsalltag T T ] ]

empfinde ich als Belasiung J —I - -

lzh mache nur Sachen, die mich ) ) ) )

motiviaran, bageistern und in Stimmung | 1 N 1

bringan

Spontanaitat zeichnet mich aus - T T

ich lege mich ungam fasat —I —I . .

Oft genug halte ich mich nicht an das, ) )

was ich mir {im Verkauf) varganommen ] ] M | M |

haba

Izh lazza mich leicht ablenken ] ] _ |

Folganraiche Entscheidungen schisbe I I

ich auffvor mir har . . . .

Die maistan Dinge erledige ich ,auf den T T

letzten Drocker” —I —I - -

Unerledigte Sachan im Yerkaufsalltag T T

varfolgen mich auch in mein Privatlaben —I —I . .

Unangenshme Cinge gehe ich als T T

latztes an —I —I - -

Izh bezchaftiga mich gam mit weaniger ) )

unangenehman und dringenden ] ] . .

Dingen/&ufgaben und Kundan

In reinem Yarkaufzalltag werda ich mit T T ] ]

allen Schwiarigkeitan mohsaloz fertig —I —I . .

Unangenshme Aufgabenfunden- - - . .

gespriche schigbe ich wvor mir her J —I - -

I Anlebnung an Hans Werner Aockert, Entdeckes das Glick des Hendeins. Ubsrwindan,
wag des Laban blockiarr. Franktum am Main, 2. durchgesahene Auffaga 2004,
und Vera F. Birkenbihi, Der personfiche Erfolg, Landsbergilech 18935
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Auswertung - Leiden Sie unter Aufschieberitis?
Sie haben Uberwiegend mit ,a — sehr stark” geantwortet:

Die ,Aufschieberitis” ist fester Bestandteil Ihres Verkaufsalltags geworden.

Sie fuhlen sich oft Uberlastet und setzen sich selbst sehr stark unter Druck.

Mit einer Art Perfektionismus im Handeln werden Sie daran gehindert, die

wahren Grinde lhrer ,Aufschieberitis* festzustellen. Es ist bei lhnen zu einem
Alltagsmuster geworden, dass Sie Dinge, die dringlich und wichtig sind, nachrangig
behandeln. Stattdessen beschaftigen Sie sich mit weniger wichtigen

oder dringenden Herausforderungen und Verkaufssitutionen. Wichtig ist fur

Sie herauszufinden, wo die Quelle der ,Aufschieberitis” liegt und sie durch
zielgenaues Handeln fur lhren weiteren Verkaufserfolg abzustellen.

Sie haben Uberwiegend mit , b — stark” geantwortet:

Langsam scheint die ,Aufschieberitis“ zur Gewohnheit in Inrem (Verkaufs-)Leben
zu werden. Statt sich den wichtigen Dingen und Herausforderungen des
(Verkaufs-)Alltags zu stellen, verbringen Sie viel Zeit mit Nebenséachlichkeiten,
die Sie dann auch Uberlasten. Es ist wichtig, herauszufinden, worin die Ursachen
dieses Verhaltens liegen und wie es zu dieser ,Aufschieberitis“ kommt.

Sie haben Uberwiegend mit ,¢c — mal so, mal so“ geantwortet:

Es kommt schon einmal vor, dass Sie Dinge vor sich her schieben. Allerdings

wird die ,Aufschieberitis* von Ihnen nicht so recht als Herausforderung wahrgenommen.
Die meisten Dinge, die Sie sich vornehmen, setzen Sie schnell

um. Bei Schwierigkeiten, die im téglichen (Verkaufs-)Leben auftauchen, finden

Sie schnell die Ursache heraus und wissen diese auch zu lésen.

Sie haben Uberwiegend mit ,d — schwach/liberhaupt nicht* geantwortet:

Sie sind immun gegen die Grippe der ,Aufschieberitis”. Sie legen die richtige
Einstellung an den Tag, wichtige Angelegenheiten schnell und begeistert zu
erledigen. Sie Uberfordern sich auch nicht und bleiben bei Herausforderungen

stets locker und Uberschauen die Situation. Sie haben die Vitamine des neuen
Hardsellers!

Auf bald, mit — Motivation, die bleibt.
Ihr Hardselling-Experte

Martin Limbeck



