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Statt eines Nachworts:
Der R-A-U-S-S°-Test

Statt salbungsvoller Worte méchte ich Ihnen am Ende dieses Buches den R-A-U-S-S°-
Test ans Herz legen. R-A-U-S-S steht fur

Risikobereitschaft
Antriebsstarke
Ueberzeugungskraft
Selbstdisziplin
Selbstbewusstsein

Das sind die Eigenschaften, die einen erfolgreichen Verkaufer auszeichnen. In den
tiefgreifenden Veranderungen, die die Welt des Verkaufens heute schon umwalzen
und die noch heftiger werden, werden nur die Verkaufer bestehen, die in diesen
Punkten hart an sich arbeiten und sich standig verbessern.

Anhand dieses Selbsttests ermitteln Sie, wie weit Sie auf dem Weg dahin schon
gekommen sind und welchen Entwicklungsbedarf Sie noch haben.
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RAUSS - Punkt Punktzahl*

Herausforderungen im Verkaufsalltag belasten mich.

Ich tue nur das, was mir Spal3 macht.

Ich bin total spontan, alles andere engt mich ein.

Plane mache ich eher selten.

Wenn ich einen Plan habe, dann weiche ich oft davon ab.

Ich bin leicht ablenkbar.

GroBere Entscheidungen lasse ich lieber etwas liegen.

Ich erledige vieles auf den letzten Drlcker.

Aufgaben, die ich am Tag nicht geschafft habe, verfolgen mich in der Nacht.

Ich erledige lieber erst die angenehmen Tatigkeiten.

Unangenehme Tatigkeiten lasse ich gerne auch mal liegen, denn manchmal
erledigen sie sich von selbst.

Was mir in meinem Verkaufsalltag begegnet, schaffe ich mit links.

Ich halte meine Herausforderungen im Verkauf lieber klein, damit ich sie auch
sicher schaffe.

Schwierigkeiten sind immer Herausforderungen fur mich.

*Erlauterung Punktzahl
NMBEC‘& 1 - trifft sehr zu 3 - trifft mal zu und mal nicht
. . 2 - trifft zu 4 - trifft selten bis gar nicht zu
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RAUSS - Punkt Punktzahl*

Der Begriff Selbstdisziplin geféllt mir nicht so.

Mit Niederlagen kann ich nicht so gut umgehen.

In Stresssituationen im Verkauf beschleicht mich schnell ein Gefuhl
der Resignation.

Dringende Dinge erledige ich sofort.

Ich habe keine klare Vorstellung davon, wo ich in drei oder funf Jahren stehe.

Oft denke ich mir, dass es einfacher ware, wenn mir jemand sagen wulrde,
was zu tun ist.

Ich nehme die Dinge, wie sie kommen.

Ich bewundere Menschen, die wissen, was sie wollen.

Ich bin ein Macher, kein Stratege.

Ich kann mich nicht so leicht selbst motivieren.

Routine langweilt mich.

Ich lasse die Dinge in meinem Leben lieber so wie sie sind - da weif3 ich,
was ich habe.

Ziele stressen mich, deshalb setze ich mir keine.

Fokussiertes, konzentriertes Arbeiten ist nicht mein Ding.

*Erlauterung Punktzahl

NMBEC& 1 - trifft sehr zu 3 - trifft mal zu und mal nicht
7: : 2 - trifft zu 4 - trifft selten bis gar nicht zu
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Auswertung

Punktzahl Ergebnis Empfehlung

28 - 46 Die konsequente Orientierung an Zielen fallt Gehen Sie aktiv die Themen an,
Ihnen schwer. Sie schieben wichtige Dinge die Sie blockieren. Finden Sie fur
auf. Den Verkaufsalltag mit seinen Sorgen und sich Methoden, wie Sie sich fur
Pflichten empfinden Sie als mtuhsam, belastend Ihren Alltag motivieren und seinen
und wenig anregend. Sie k&dnnen tagtagliche Herausforderungen freudig ent-
Konflikte und tiefer sitzende Konflikte schlecht gegengehen. Arbeiten Sie des-
auseinanderhalten. Daraus erwachsen lhnen halb besonders intensiv an lhrem
regelmaRig Schwierigkeiten, weil Sie die wahre Selbstvertrauen und an lhrer
Ursache nicht recht erkennen kénnen Selbstverantwortung.

47- 65 Sie pendeln zwischen planvollem Handeln und Arbeiten Sie an Ihrer Entschei-
Laissez-faire hin und her. Das macht Ihnen oft dungsfahigkeit und Ihrem Selbst-
Schwierigkeiten, wenn Sie Konflikte und Her- vertrauen: Dann kdnnen Sie Kon-
ausforderungen konsequent angehen sollten. flikte besser anpacken und l6sen.
Die Unterscheidung zwischen wichtig und
unwichtig fallt Ihnnen immer wieder schwer, die
Beschaftigung mit Nebensachlichkeiten fuhrt
zur Uberlastung. Deshalb tberlassen Sie die
Fuhrung oft anderen.

66 - 84 Sie setzen die meisten lhrer Plane zUgig um. Sie sind auf einem guten Weg,
Sie lassen sich nur selten ablenken und handeln ein herausragender Verkaufer zu
meist zielorientiert. Das kostet Sie jedoch noch werden. Arbeiten Sie weiter hart
viel Energie, sodass Sie sich haufig erschopft an sich und lhrer Zielorientierung,
fuhlen. Auch winschen Sie sich manchmal eine denn Ubung macht den Meister.
groBere Variabilitat im Leben. Dann lernen Sie auch den Aus-

gleich zwischen Anspannung und
Entspannung und gelangen zu
einer groBReren Gelassenheit.
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Punktzahl Ergebnis

85 -112 Sie haben klare Ziele und setzen sie auch um.
Sie lassen sich von nichts blockieren, Sie wid-
men sich mit Sorgfalt und Energie Ihren Vor-
haben. Sie gehen die wichtigen Herausforde-
rungen, die anstehen, ohne Umschweife an und
bringen sie zu einer Losung. Dabei Uberfordern
Sie sich nicht und bleiben auch in Drucksitua-
tionen souveran und entspannt.
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Empfehlung

Machen Sie weiter so. Sie haben
die richtige Einstellung und das
notige Selbstvertrauen, um auf
Dauer grofR3en Erfolg im Verkauf zu
haben. Doch werden Sie nicht tra-
ge: Erfolg will jeden Tag aufs Neue
verdient werden.

Download: verkaufen.limbeckgroup.com

Egal, wie Ihr aktuelles Ergebnis ausfallt: Nehmen Sie es als Ansporn, (noch) besser
zu werden! Denn ich kann es nicht oft genug sagen: Als guter Verkaufer werden Sie
nicht geboren, die Ubung ist es, die Sie zu einem macht. Wenn Sie es noch nicht
sind, dann haben Sie noch nicht genug gelbt. Und wenn Sie es sind, dann Uben Sie

weiter, damit Sie es bleiben.

In diesem Sinne wiinsche ich lhnen von ganzem Herzen viel Erfolg!
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