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sSprung vom 10 Meter-Brett
Fallschirmsprung
unangenehmer Besuch

Rede halten

Bungee Jumping

Ansprache fremder Personen
erster Tauchgang
Achterhahnfahrt

WAL,






gegei IIBII Trend des
Weichspulens!




_ Preisargumentation...
Akquisition
Prioritaten zu managen...
Argumentation
Top-Level-Ansprache...
Prasentationen...
Kundenextrawiinschen...
Ehrlichkeit



















(1) Gesprachspartner nicht erreichbar (2) Wetthewerher hietet giinstiger
an (3) Kunde will nachverhandeln (4) Key Account heschwert sich iiber
Backoffice [5) Interessent mochte sich noch nicht entscheiden (6)
Angehot muss ,gestern’ an Kunden (7] Interessent ist mit jetzigem Partner
ufrieden (8) Wetthewerher verfiigt liber Innovationen, wir nicht (9]
Verspatung im Kundentermin (10) Ansprechpartner wechselt
Unternehmen (11) Rohstoffpreise explodieren (12] Lieferung verzogert sich
erneut (13) Wirtschaftskrise (14) Einkaufsabteilung libernimmt jetzt
Verhandiungen (19) Kunde verandert Beschaffungsprozess (16) Buying
Center wird gegriindet (17) Kunde schreibt kiinftig nur noch aus (18] offene
Kalkulation wird gefordert (19) Nutzen in Prasentation nicht kiar
geworden (20] 1Zielperson wird hermetisch abgeschirmt (21)
Entscheidungsprozess verzogert sich (22) Kunde mit bisherigen
Leistungen nicht zufrieden (23] Budgetkiirzung wird vorgenommen (24)
Beauty Contest steht an (23) Lieferumfang wird reduziert (27) Ahsage












- um schneller ans Ziel zu kommen!

- um mehr Uherzeugung zu eriangen!

- um einen achtbaren Eindruck zu hinterlassen!

-~ um den itherlegenen Kontakt aufzubauen!




[ES folgen 18 inhaltliche
Beispiele fur mutiges
Verkaufen.)

Falls nicht selbsterkiarend -
gerne erlautern wir : 089-55057-660 -




Selbst bei Absagen weiter dran hieiben!

Kalt-Rkquisition hartniickig betreiben!

Keine eigenen Entschuldigungen dulden!

Direktem Kundenkontakt nicht aus dem Weg gehen!

Sich etwas Kreatives fiir Kundengespriiche einfallen lassen!
Nicht so schnell aufgeben!

Preiszugestindnisse nicht von Beginn an!

Nach Niederlagen (anders) weiter machen!

Andere Argumente als der Wetthewerh nutzen!

Mehr zur Wahrheit stehen — nicht verstecken!

Den Dingen auf den Grund gehen: Warum Erfolg/Misserfolg?
Amiisanten Gesprichseinstieg wéihien!

Glaubwiirdig abheben vom Mainstream!

Auch mal ,Nein“ sagen in Verhandiungen!
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Aufgeben in hart zu sich selber... Ich habe mehr

"a"llﬁckig- schwierigen Ausdauer und

= Situationen bleibe standhaft!
ke Itlll

-_— -
Gewohnte oder offen und bereit... Ich gehe neue &
L bekannte unkonventionelle
Kre atlvltat... Vorgehensweisen Wege!
A\ y 4
Unbequemlichkeit Ich kommuniziere
Vertuschen, akzeptieren... Tatsachen und

stehe auch zu
Fehlern!

Wahrheit.. [t

2, i













©

Friction Zone Performance Zone

Ice Zone Frustration Zone

@ Anderungsfahigkeit einer Person

©® Anderungsbereitschaft einer Person €




TOP 3

PLATZ 1
PLATZ2 2
PLATZ 3
PLATZ 4
PLATZ 9










Gesprachsfilhrung!

IDEEN! Unvernunft! Ziele!
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[Es folgen 4 ausgewahite
Challenge-Beispiele aus
unseren Workshops.)
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“Spreche in 10 Tagen tiglich
einem fremden Menschen ein
personliches und ehrliches
Kompliment aus!
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sammele an einem Nachmittag an
einer helebten Kreuzung Spenden
filr ein Kinderheim und versuche
iiher den Betragvon 1.000--€

Zu kommen!



LL Telinehmer-



Kundenbegeisteruny

Consultative Selling Bestandskundenpfiege




DAS ,UNMOGLICHE' IST
OFT DAS UNVERSUCHTE!







