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Verkaufen auf Augenhohe

Fachbuchautor Oliver Schumacher aus Lingen legt sein zweites Werk vor

Lingen (beck) — Oliver Schu-
macher, Verkaufstrainer,
Fachbuchautor und Berater
fiir bessere Verkaufsresultate,
hat sein zweites Buch fertig.
Der Lingener kennt sich in der
Welt des Verkaufens aus.

LKurz bevor ich vor rund 2
Jahren in die Selbststandigkeit
als Verkaufstrainer ging, habe
ich mich gefragt, was gesche-
hen miisste, damit ich schnel-
ler als Verkaufstrainer bekannt
werde, um leichter Kunden zu
gewinnen. SchlieBlich gibt es
viele Trainer, die meinen etwas
zum Thema Verkaufen erzih-
len zu kénnen”, so Schuma-
cher.

Somit war der Gedanke
schnell da: ,Du musstein Buch
schreiben, damit die Leute auf-
merksamer auf dich werden
und sie sehen, wie du die Ver-
kaufswelt siehst”, erzihlt der
38-)ahrige.

Wer einen Verlag sucht, der
schreibt nicht zuerst das kom-
plette Buch fertig, sondern er-
stellt ein Probekapitel und ein
Exposé. Erst wenn die Zusage
des Verlages vorliegt, dann
wird der Rest geschrieben.
<Beimeinem ersten Buch ,Was
viele Verkdufer nicht zu fragen
wagen’ habe ich diese Unterla-
gen einem Literaturagenten
geschickt. Doch nach 3 Mona-
ten meinte dieser dann, dass er
keinen Verlag fiir dieses Werk
finden wirde.” Schumacher
nahm sich dann als Autor nicht
mehr ernst: ,Na ja, bist eben
kein Autor. Und in Deutsch
hattest du ja eh immer nur eine
3.” Aber nach einigen Wochen
Triibsalblasen versuchte er es
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Maochte Verkaufer mit seinen Biichern unterstiitzen: Oliver Schumacher aus Lingen mit seinen

beiden Werken.

bei einem kleinen Verlag, der
binnen 2 Wochen erwiderte:
~Wenn der Rest auch so gut ist,
dann will ich das verlegen.”
Da wurde Schumacher hellhé-
rig. Wenn ein kleiner Verlag
ein Buch von ihm verdffentli-
chen michte, fiir den das Risi-
ko eines Flops doch viel grofer
ist, als fiir einen grolen M’erlaﬁ,
dann kann sich da vielleicht
der Literaturagent geirrt haben.
Alsoschrieb er auf eigene Faust
7 grolse Verlage an.

Und tatsdchlich: Mach
knapp 4 Wochen kam die Zu-
sage vom Gabler Verlag, der
zum Springer-Konzern gehort,
und sein erstes Buch im Som-
mer 2010 verdffentlicht. Die-
ses Buch stand beim Internet-
handel Amazon in der Hitliste
~Verkaufsbiicher” auf Rang 2.

Weil ithm das Schreiben an
sich viel Spal macht, ent-
schied er sich, ein weiteres
Buch zu schreiben: ,Verkau-
fen auf Augenhdhe: Wie Sie
wertschitzend kommunizie-
ren und Kunden nachhaltig
tiberzeugen — ein Workbook”.
LAuf die Inhalte des ersten Bu-
ches bin ich gekommen, weil
ich es so geschrieben habe,
wie ich mir ein Buch zu haben
gewiinscht hitte, als ich mit 25
Jahren im Verkaufsaulen-
dienst angefangen bin“, be-
schreibt der Lingener seine
Maotivation. Bei seinem neuen
Werk hat ein anderer Gedanke
im Vordergrund gestanden:
Was miissen Verkdufer tun, da-
mit sie wirklich ihren Kunden
verstehen und  tatsdchlich
wertschitzend und professio-
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nell ein wverbindliches Ge-
sprichsergebnis herbeifiihren?
»MNach meiner Meinung belei-
digen unterschwellig immer
noch zu viele Verkiufer den
Kunden mit Phrasen, vorge-
heucheltem Zuhiren sowie
Unprofessionalitit”, ist Schu-
macher dberzeugt. Um das
Buch aufzulockern hat der des-
wegen auch viele selbsterlebte
Beispiele eingebracht. Unter
anderem Erlebnisse bei einem
Lingener Café und einem Lin-
gener Mobilfunkhandler.

Im Frithjahr war das Buch
fertig: 203 Seiten. Ende Juli ist
eserschienen. Das Konzept fiir
das dritte Buch steht auch
schon. Wer mag, kann ein kos-
tenloses Harbuch zum Thema
Verkaufen auf www.verkaufs-
resultate.de herunterladen.



