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Yes, we can!

Oder: Verkaufen
Sie ab sofort AKTIV,
und die Krise wird
halb so schlimm.

Dr. Thomas Jebens berat LABO-
Leser: mit Beratung GEWINNen.

Jetzt hat es also begonnen,
dieses mit dusteren bis ra-
benschwarzen Prognosen
schon reichlich vorbelastete
Neue Jahr 2009. Glaubt man
Politikern, Wirtschaftsweisen
und anderen professionellen
Schwarzmalern, dann wird’s
2009 ganz schén ungemut-
lich und gruselig. Ja, es kann
schon sein, dass wirtschaftlich
schwierige Zeiten auf uns zu-
kommen. Aber aller Unbill
zum Trotz! Erinnern wir uns
doch an die Erkenntnisse des
griechischen Philosophen
Epiktet: ,Nicht die Dinge
selbst beunruhigen die Men-
schen, sondern ihre Urteile
und Meinungen Uber sie!”"
Passend zu unseren Urteilen
und Meinungen folgen zu
gegebener Zeit unsere Akti-
vitdten und Handlungen. Und
aus unseren positiven oder
negativen Handlungen formt
sich unser Schicksal. Handeln
wir folglich in diesem Neuen
Jahr aufgrund der miserab-
len Vorhersagen auch noch

" Erkenntnis rund 2000 Jahre jung!
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entsprechend  pessimistisch,
dann...Ja, dann wird’s tat-
sachlich schwierig.

In diesen Tagen wird Ba-
rack Obama als 44. US-Prasi-
dent ins Amt eingefuhrt und
auf die Verfassung vereidigt.
Wer hatte ihm vor rund einem
Jahr eine groBe Chance einge-
raumt, als erster US-Prasident
mit dunkler Hautfarbe ge-
wahlt zu werden? Sein Slogan
.Yes, we can!” ist zwischen-
zeitlich legendar. Haben Sie
es am Fernsehen verfolgt, wie
Barack Obama seine Wahler
mit diesen drei Worten ,Yes,
we can!” inspiriert und moti-
viert hat? Unglaublich, faszi-
nierend, Gansehaut pur!!!

Was hat Barack Obama
mit ,Yes, we can!” erreicht?
Er wurde zuerst vom AuBen-
seiter seiner Partei zum Prasi-
dentschafts-Kandidaten der-
selben und dann zum Sieger
dieser Prasidentschafts-Wahl.
Er verwandelte eine aus-
sichtslos erscheinende Lage
zunachst in eine Chance (Pra-
sidentschafts-Kandidat seiner
Partei) und dann in einen Sieg
(44. US-Prasident). Gibt es ein
Geheimnis zu diesem Erfolg?
Wenn Sie es unbedingt als
Geheimnis bezeichnen wol-
len, vielleicht. Vier Elemente
haben diesen Sieg moglich
gemacht: ,Sein Glaube an
die Moglichkeit ,zu gewin-
nen”. Sein unbandiger Wille
»ZU gewinnen”. Seine vollige
Konzentration auf das Ziel,
die Prasidentschafts-Wahl ,zu
gewinnen”. Und seine groBe
Ausdauer, auch unter wid-
rigen Bedingungen sein Ziel,
die Wahl ,zu gewinnen”, nie
aufzugeben.”

Sie fragen sich jetzt, was
das alles mit Finanz-Krise,
Rezession und dem Thema
.Verkaufen Sie ab sofort AK-
TIV, und die Krise wird halb
so schlimm®” zu tun hat? Dann

lesen Sie unbedingt weiter!
Schenkt man den Weissa-
gungen der Wirtschafts-Au-
guren Glauben, dann ist un-
ser wirtschaftliches Schicksal
beschlossene Sache und vor
allem ziemlich aussichtslos.
Zugegeben, ich muss Sie ein
klein wenig strapazieren. Ver-
sprochen, nur ein ganz klein
wenig. Sie sind Naturwissen-
schaftler, und ich rede von
Glauben. Schwierig? Okay!
Aber, kénnten Sie wenigsten
diesen Glauben aufbringen:
+Mit AKTIVem Verkaufen
habe ich eine handfeste Chan-
ce, Finanz-Krise und Rezession
positiv fur unser Unternehmen
zu beeinflussen?!” Sie brau-
chen noch etwas Uberzeu-
gung, um glauben zu kénnen?
Bitteschon, kein Problem. Fur
2009 wird das mehr oder we-
niger heftige Schrumpfen des
Brutto-Inlandsprodukts  vor-
ausgesagt. D.h. nichts anderes
wie: ,Der zu verteilende Auf-
trage-Kuchen wird kleiner.”
Kleinerer Kuchen bedeutet
weniger Auftrdge, weniger
Umsatz, weniger , Cash in der
Tasch” zur Bezahlung von Mit-
arbeitern, Material-Einkaufen,
Miete und vieles mehr.

Wer in diesem Jahr seiner
Umsatz-Entwicklung passiv zu-
schaut, schrumpft tatsachlich
ganz einfach mit den weniger
werdenden Auftragen mit. Sie
haben die Wahl: ,Entweder
schrumpfen oder sich durch
mehr Verkaufs-Aktivitaten
ein groBeres Stuck von der
kleiner werdenden Auftrage-
Torte abzuschneiden.” Das ist
wirklich schon alles, was lhren
Glauben betrifft: ,,Mit mehr
Verkaufs-Aktivitaten habe ich
eine echte Chance, die Rezes-
sion glimpflich zu Uberste-
hen.” Ich sagte Chance! Um
tatsachlich mehr zu verkau-
fen, brauchen Sie den Willen
zu ,mehr Verkaufs-Erfolgen”.

Konzentration auf das Ziel
~mehr Verkaufs-Erfolge”.
Und Ausdauer, bis sich ,,mehr
Verkaufs-Erfolge” einstellen.
Alles Eigenschaften, die Sie
als Unternehmer ohnedies ha-
ben. Oder? ©

Zu viel verlangt? Verkau-
fen ist nicht so ganz Ihr Ding?
Ich sage Ihnen optimistisch:
,Doch, Sie kbnnen es!” In den
nachsten GEWINNer-Tipps zei-
ge ich lhnen Know-how, mit
dem Sie auch als , Anti-Ver-
kaufer-Typ” Verkaufs-Erfolge
erzielen kdénnen.

Hier noch etwas Motivati-
on zum Thema ,Erfolg durch
AKTIVes Verkaufen”. Ken-
nen Sie die Firma Wurth aus
Klanzelsau? Doch Sie kennen
den Schrauben- und Mon-
tagetechnik-Fritzen. Umsatz
2006: 7,7 Milliarden. Umsatz-
Ziele ftr 2010: 10 Milliarden!
Produkt-Innovationen als Er-
folgs-Griinde? Sicherlich auch.
Mehr Uberzeugen mich 29020
Vertriebsmitarbeiter (2006)!

Zum guten Schluss wuin-
sche ich Ihnen far dieses
JSchicksals-Jahr” jetzt alles
erdenklich Gute. Moégen sich
die meisten lhrer Wunsche
erfullen und die meisten |hrer
Befurchtungen unerfullt blei-
ben. Allzeit gutes Gelingen
und immer wieder auch das
notige Quéantchen Glluck bei
all Ihren Vorhaben.

E-Mail-Hotline: info@dr-
jebens-consult.de.  Fragen?
Wenn Sie mir lhr Problem kurz
und pragnant (ausnahmswei-
se auch ausfuhrlicher ©) schil-
dern, denke ich fur Sie nach. In
einer ERFOLGs-Kurz-Beratung
diskutieren wir Lésungsansat-
ze per E-Mail oder telefonisch.
,Garantiert kostenlos” und
ohne weitere Verpflichtung.
Keinen Bedarf nach ERFOLG?
Schreiben Sie mir einfach Ihre
persénliche Meinung zum
Thema! 33



