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Kostenfreie Online-Seminar-Reihe fur IHK-Mitglieder

»O TARKE NERVEN TROTZ KRISE:
Mehr mentale Leistungsfahigkeit
fur Unternehmer 2024*

TEIL I: 10. Januar um 10 Uhr
TEIL II: 17. Januar um 10 Uhr
TEIL I1I: 24. Januar um 10 Uhr
TEIL IV: 31. Januar um 10 Uhr
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TEIL IV: 31. Januar 2024
Nur die besten Verkaufer uberleben

die Krise und wachsen dabel”

,Sie konnen alles im Leben haben, was Sie wollen, wenn Sie nur

genug anderen Menschen helfen, das zu bekommen, was sie wollen.”
Zig Ziegler

,Verhandeln bedeutet: Ich andere die Menschen nicht,

ich gehe mit ihnen um.”
Chris Voss
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DAS ERWARTET SIE:

Zahlen und Fakten

Eigene Einstellung zum Verkauf
Ziel unseres Gehirns

Verkauf und Emotion

Haltungen, Werte, Glaubenssatze
Definition Geld und Wahrung
Modernes Verkaufsverstandnis

7 Phasen eines Verkaufsgesprachs

Beziehung aufbauen und Vertrauen schaffen

L X X X < < X X X

Fallen und Helfer flr Verhandlungsfthrer

v Wichtige Haltungen und Prinzipien
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Antworten
ZU lhrem Vertrieb
vom 10.01.2024
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Wie zufrieden sind Sie derzeit mit Inrem Vertrieb?

auf einer Skala von 1 bis 10 (10 ist der beste Wert) — 251 Antworten
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Haben Sie in der Vergangenheit die Leistung eines
externen Coaches, Trainers oder Supervisors in

Anspruch genommen?

far sich als Fuhrungskraft fur lhre Mitarbeiter/Teams

[]Ja: 62 (38%) [1Ja: 51 (31%)
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Falls Sie die Frage mit ,,Ja“ beantwortet haben:

Wie zufrieden waren Sie mit der Leistung

auf einer Skala von 1 bis 10 (10 ist der beste Wert)

fur sich als Fihrungskraft fur lhre Mitarbeiter/Teams
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Zahlen
und

Fakten
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Trend: Produzieren war gestern

Grofdten Unternehmen 1967

e General Motors, USA (Autos)

* Ford, USA (Autos)

* General Electric, USA (Elektronik aller Art)
e Chrysler, USA (Autos)

* Mobil, USA (Ol)

Quelle: Mainfirst
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Verkaufen ist heute

Die grof3ten Konzerne der Welt 2022 sind:
e Apple (USA)

* Microsoft (USA)

e Saudi Aramco (Saudi-Arabien)

 Amazon (USA)

* Alphabet/Google (USA)

 Walmart (USA)

* Airbus (Niederlande)

* Boeing (USA)
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Prognose

Die groRten Konzerne der Welt 2025
* Alibaba, China (Online-Handel)

* Tencent, China (Internet-Dienstleistung)
 Amazon, USA (Online-Handel)

* Nvidia, USA (Computerteile)

* Facebook, USA (Soziales Netzwerk)

Quelle: Mainfirst

https://www.dasinvestment.com/zeitreise-die-groessten-unternehmen-der-welt-damals-heute-und-morgen/?page=5
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Ranking der grofdten Industrienationen der Welt

* Rang 1: USA

 Rang 2: China

 Rang 3: Japan

 Rang 4: Deutschland
« Rang 5: Grol3britannien
 Rang 6: Indien

 Rang 7: Frankreich

« Rang 8: Italien

 Rang 9: Kanada
 Rang 10: Studkorea

https://www.ingenieur.de/technik/fachbereiche/rekorde/das-sind-die-10-groessten-industrienationen-der-welt/
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Brutto-Inlands-Produkt (BIP) 2022 in Mrd. US-Dollar

USA 25.462,73

China 17.886,33

Japan 4.237,53
Deutschland 4.085,68
indien 3.389,69
CroRbritannien 3.081,87
Frankreich 2.780,14
Russland 2.244,25
Kanada 2.137,94
italien 2.012,01

Online-Seminar-Reihe ,STARKE NERVEN TROTZ KRISE: Mehr mentale Leistungsfahigkeit fir Unternehmer 2024
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Deutschland ist hervorragend im Auf3enhandel

Die Auflenhandelsbilanz Deutschlands schloss im November des
Jahres 2023 mit einem Uberschuss von 20,8 Milliarden Euro ab.
Im Oktober 2023 hatte der kalender- und saisonbereinigte Saldo
in der Aulienhandelsbilanz +17,7 Milliarden Euro betragen,
im November 2022 hatte er bei +11,9 Milliarden Euro gelegen.

Die Handelsbilanz der USA belief sich im November 2023 auf
minus 89,332.0 USD Mio. Dies stellt einen Anstieg im Vergleich zu den
vorherigen Zahlen von -89,666.0 USD Mio. fiir 2023 -10 dar.

Die Handelsbilanz der USA wird monatlich aktualisiert,
mit einem Durchschnitt von -48,196.0 USD Mio.

https://www.google.de/search?q=au%C3%9Fenhandelsbilanz+usa&sca_esv=601452934&ei=ebCyZc-
tF5uE9u8PyoeGsAl&og=au%C3%9Fenhandelsbilanz+USA&gs_lp=Egxnd3Mtd2I6LXNIcnAiF2F1w59lbmhhbmRIbHNiaWxhbnogVVNBKgIIADIFEAAYgAQyBhAAGBYYH]jIGEAAYFhgeMgYQABgWGB4yBhAA
GBYYH;jIGEAAYFhgeMgYQABgWGB4yBhAAGBYYHKEILD
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m i P e .
USA eine fuhrende Volkswirtschaft?

Die Vereinigten Staaten von Amerika — die derzeit grofSte
Volkswirtschaft der Erde — weisen seit den 1970er Jahren
regelmallig ein Handelsbilanzdefizit aus, welches sich seit den
1990er Jahren stark vergrofSert.

Vor allem héhere Einfuhren von Investitionsgitern, Konsumglitern
und Rohol fihrten zu einem Anstieg der Importe. Das Handelsdefizit
der USA ist chronisch. Die Importe sind anhaltend héher als die

Exporte. Die Vereinigten Staaten sind ein typisches Nettoimportland.

Quelle: https://www.google.de/search?q=Seit+wann+USA+negative+Handelssaldo&sca_esv=602196204&source=hp&ei=s7e2Zfu-
DJrUxc8PhfmAOAE&iflsig=ANes7DEAAAAAZbbFw-
Me00oC4uGCnCxjfTyRI6RXxZh8Fn&ved=0ahUKEwi75Kjk9ICEAxUaavEDHYU8AB0oQ4dUDCBM&oqg=Seit+wann+USA+negative+Handelssaldo&gs_lp=E
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In der Krise:

Produzieren ist gut — Verkaufen ist besser?

2009 war fiir den deutschen AuRenhandel das Jahr mit den hochsten

Verlusten seit Bestehen der Bundesrepublik Deutschland.

Der Wert der aus Deutschland ausgefiuhrten Waren belief sich auf 808 Mrd. Euro,

fast 18 % weniger als im Jahr zuvor.

Die McDonald's Gewinn Historie im Jahr der weltweiten Finanzkrise 2008/2009

JAHR
2011
2010
2009
2008

https://www.goog

GEWINN (Mrd. USD)
5,50
4,95
4,55
4,31

e.de/search?g=au%C3%9Fenhandelsbilanz+Deutschland+2009&sca esv=601452934&ei=m7CyZayKD40B9u8P5MazEA&ved=0ahUKEwjsw706nfmDAxWDgPOHHWT]DAIQ4d |

https://www.goog

e.de/search?q=mcdonald%27s+deutschland+gewinn+seit+2009&sca esv=601452934&ei=ZbSyZfDSI4AGWIu8PrrKvoAE&ved=0ahUKEwiwmYyJo |

mDAXUBi_0HHS7ZCxQQ4dUDCBA&oqg=mcdonald%27s+deutschland+gewinn+seit+2009&gs_Ip=Egxnd3Mtd2I6LXNIcnAiJ21jZGOuYW
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Deutschland ist kein Verkauferland — Warum?

1. Hypothese: Kultur und Geschichte, wertschopfende , Arbeit ist erste Christenpflicht” (Martin Luther)

2. Hypothese: Deutschland spricht und verhandelt nicht gern Gber Geld
(Luther hat den Christen das Spekulieren mit Geld / Zins-Geschaft verboten).

3. Hypothese: Verkaufen wird noch oftmals mit: Jemandem etwas aufschwatzen, was der nicht will
assoziiert. Deutschland hat eine Abneigung gegen ,Manipulation®,

4. Hypothese: Verkaufen bedeutet sehr viele ,,Neins”
Das limbische System interpretiert das als soziale Ablehnung.

5. Hypothese: Verkaufen verlangt eine hohe soziale Kompetenz ,If you don‘t know people you don‘t
know business.” - Wenn man die Menschen nicht kennt, kennt man auch das Geschaft nicht.

6. Hypothese: Vom Verkaufen hangt die Existenz ab. Verkaufen ist das ,Salto Mortale der
Warenproduktion” Karl Marx, man kann durch ,Versagen” im Verkauf die Existenz gefahrden.
Das produziert Angst und damit Fluchtreflexe.

7. ..

Online-Seminar-Reihe ,STARKE NERVEN TROTZ KRISE: Mehr mentale Leistungsfahigkeit fir Unternehmer 2024“
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Wie stehe ich zum Verkaufen?

Auf einer Skala von 1 bis 10 ...

* Wie viel Spald macht mir Verkaufen?
* Wie gern verhandele ich Leistungen?
* Wie gern verhandele ich Preise?

e Was denke ich tGber Verkaufer?
* Was denke ich Gber erfolgreiche Verkaufer?

Online-Seminar-Reihe ,STARKE NERVEN TROTZ KRISE: Mehr mentale Leistungsfahigkeit fir Unternehmer 2024“
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Hirnforschung:

Ziel unseres Gehirns

* Uns vor Schmerzen zu bewahren
* Unsere Energie aufrecht zu erhalten
* Sich unseren Interessen anzupassen

Unangenehme Emotionen flihren
zu Flucht und Vermeidung

Online-Seminar-Reihe ,STARKE NERVEN TROTZ KRISE: Mehr mentale Leistungsfahigkeit fir Unternehmer 2024“
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Hirnforschung:

Ziel unseres Gehirns

1. Wenn der Gedanke an Verkaufen und Preise verhandeln
unangenehme Gefuhle auslost, wird unser Gehirn alles meiden,
was damit zu tun hat.

2. Wenn wir etwas nicht wirklich wollen,
wird unser Gehirn uns davon abhalten.

3. Wenn wir uns fur Verkaufen und Verhandeln nicht interessieren und
begeistern, entwickelt sich unser Gehirn nicht
zu einem guten Verkaufer/Geldverdiener.

Online-Seminar-Reihe ,STARKE NERVEN TROTZ KRISE: Mehr mentale Leistungsfahigkeit fir Unternehmer 2024“
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* Welche Haltungen dienen meinem Erfolg?
* Welche Haltungen verhindern/schmalern/
erschweren meinen Erfolg?

Haltungen haben eine ,,Schwester®:
Die Emotion

Online-Seminar-Reihe ,STARKE NERVEN TROTZ KRISE: Mehr mentale Leistungsfahigkeit fir Unternehmer 2024“

21



Industrie- und Handelskammern
Sachsen | Sachsen-Anhalt ALLES
ENTSCHEIDENDE IN

Verkauf & Emotion

Kaum etwas produziert so schnell und sicher
unangenehme Emotionen, wie Kritik und Ablehnung.

Als Verkaufer bekommt man viele ,,Neins”.
Dies wird psychologisch zumeist als Ablehnung interpretiert.
Allerdings produzieren sich viele Verkaufer ,lhre NEINs“
allein schon durch die Art wie sie fragen.

Gute Verkaufer:

GO for NO

Online-Seminar-Reihe ,STARKE NERVEN TROTZ KRISE: Mehr mentale Leistungsfahigkeit fir Unternehmer 2024“
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Wenn innere Haltungen und
aulleres Geschehen bzw. aul3ere Anforderungen
nicht zusammenpassen

- Habe ich erst Stress
- Und um diesen Stress zu vermeiden,
setzen sich immer die eigenen Werte und Haltungen durch

Fatal fur Verkaufstraining:
,yVerbale Zustimmung bei realer Verhaltensstarre”
als Ausdruck souveraner Verweigerung

Online-Seminar-Reihe ,STARKE NERVEN TROTZ KRISE: Mehr mentale Leistungsfahigkeit fir Unternehmer 2024“ 23
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WERTE

* Werte sind der Kern der Motivation oder Demotivation
* Werte geben Sinn und Richtung vor
* lhre Quelle ist (noch) unbekannt
* Sie kdbnnen von aulden nicht installiert werden.
Sie sind intrinsisch

Online-Seminar-Reihe ,STARKE NERVEN TROTZ KRISE: Mehr mentale Leistungsfahigkeit fir Unternehmer 2024“
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Werte eines Verkaufsteams

1. Wert

Familie & Partnerschaft
Liebe

Freiheit
Arbeitswelt: Zuverlassigkeit
Frieden

3. Wert

Das Leben genieRen/ Zufriedenheit
Gerechtigkeit

Gesundheit, korperlich & geistig
Gesellschaft: Toleranz

Demokratie

2. Wert

Freiheit & Selbstbestimmung
Respekt & Achtung

Toleranz

Gesellschaft: Frieden
Gesundheit

4. Wert

Innere Ruhe / Harmonie
Vertrauen

Lernen

Privatleben u. Familie: Liebe
Glaubensfreiheit

Online-Seminar-Reihe ,STARKE NERVEN TROTZ KRISE: Mehr mentale Leistungsfahigkeit fir Unternehmer 2024
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Meine Werte

Wie gut vertragen sie sich mit

Verkaufen und Preise verhandeln?
Wie gut vertragen sich meine Werte mit Geld?

Ein Unternehmen ist eben auch ein Instrument,

um Geld ,,zu produzieren®.

Wie gut kann ich meine Moglichkeiten ausreizen,
wenn ich zu dem Thema begrenzende Glaubenssatze lebe?

Online-Seminar-Reihe ,STARKE NERVEN TROTZ KRISE: Mehr mentale Leistungsfahigkeit fir Unternehmer 2024“ 26
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Glaubenssatze zum Geld

* Anstdndige Menschen sind nicht reich.

* Ohne Geld wdre diese Welt eine bessere Welt.

* Geld ist die Quelle allen Ubels.

* Es gibt wichtigeres als Geld.

e Geld macht nicht gliicklich.

 Man sollte geben, ohne zu nehmen.

* Ein bedingungsloses Grundeinkommen wiirde den Menschen
Freiheit geben, kreativ zu werden.

* Geld ist eine begrenzte Ressource.

Online-Seminar-Reihe ,STARKE NERVEN TROTZ KRISE: Mehr mentale Leistungsfahigkeit fir Unternehmer 2024“
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2018 Commerzbank Studie

Die Studie offenbarte einige “gewichtige” Geld- Hemmschwellen:
* Tabuisierung von Geld

* Finanzwissen hat schlechten Ruf

* Komplexitat verursacht Angst & Unsicherheit

* Abstraktion des Themas schreckt ab

* Vertrauen auf andere macht unmindig

* Beschaftigung mit Geld lohnt sich nicht

Online-Seminar-Reihe ,STARKE NERVEN TROTZ KRISE: Mehr mentale Leistungsfahigkeit fir Unternehmer 2024“
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Was ist Geld?

,Geld ist das natlrliche Ergebnis einer guten Dienstleistung.
Henry Ford

Online-Seminar-Reihe ,STARKE NERVEN TROTZ KRISE: Mehr mentale Leistungsfahigkeit fir Unternehmer 2024
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Produktion flir andere:

Geld ist eine Art Quittung, die beweist,
dass ich einem anderen Menschen einen Nutzen
(gute Dienstleistung) erbracht habe,

den er als solchen flir sich anerkannt hat.

Konsumtion fur mich:
Geld ist die Bestatigung meines berechtigten Anspruchs,
jetzt im selben Mal3e von einem anderen Menschen
wieder einen Nutzen zu erhalten,

den ich bestimme und anerkenne.

Online-Seminar-Reihe ,STARKE NERVEN TROTZ KRISE: Mehr mentale Leistungsfahigkeit fir Unternehmer 2024“
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Geld versus Wahrung

Mittel fir Austausch von Waren & Dienstleistung

Einheit zur Bemessung und zum Zahlen Ja
Leicht transportabel Ja
Haltbar, teilbar in vergleichbare Einheiten Ja
Eine Wertaufbewahrung Uber einen sehr langen Zeitraum Zweifelhaft

Deutschland 1945-2002: Reichsmark & Rentenmark, DM, DDR Mark,
Euro (57 Jahre: 5 Wahrungen)

Besitzt selbst Wert und Gebrauchswert Nein

In allen Kulturen, Orten und Zeiten als Ausdruck von Wert anerkannt Ja & nein

Kann nicht vom Menschen beliebig vermehrt werden Nein (FIAT)

Ist immer Ausdruck menschlicher Arbeit Ja & nein

Online-Seminar-Reihe ,STARKE NERVEN TROTZ KRISE: Mehr mentale Leistungsfahigkeit fir Unternehmer 2024* 31
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Gold = gepragte Freiheit und Stabilitat (Frieden)

Goldpreis 1971 = 36,02 US Dollar / 2023 = 1.943,08 US Dollar

10 ¢
FINIE GOLD

999.9

R ,.qn-nm---«g,,
&

|
INTZ
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Empfehlung!

= BYoulube . geschichte des geldes

Die Geschichte des Ge
Non der Tauschwirtsehalt bi
Hochirequenzhandel

Fronst Wollt

Wiedergabe (k)

> Pl ) 024711833

Ernst Wolff: Die Geschichte des Geldes — Von der Tauschwirtschaft bis zum
Hochfrequenzhandel

Link zum Video: Ernst Wolff: Die Geschichte des Geldes — VVon der
Tauschwirtschaft bis zum Hochfreguenzhandel (youtube.com)

Online-Seminar-Reihe ,STARKE NERVEN TROTZ KRISE: Mehr mentale Leistungsfahigkeit fir Unternehmer 2024
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Modernes Verstandnis von Verkaufen als

Soziale Spitzenleistung
Soziale Spitzenkloppelei

Online-Seminar-Reihe ,STARKE NERVEN TROTZ KRISE: Mehr mentale Leistungsfahigkeit fir Unternehmer 2024
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Was verkaufe ich?

Dr. Ernst Dichter, der aus Wien nach New York auswanderte,
wurde als Tiefenpsychologe und Motivationsforscher ein unentbehrlicher

Ratgeber der amerikanischen Werbewirtschatft.

"Herr Doktor", fragte ihn der Vorstand einer grof3en Damenschuhfabrik, "was

sollen wir machen, um mehr Schuhe zu verkaufen?"

"Meine Herren", antwortete Dichter, "es fangt damit an, dass man Frauen keine

Schuhe verkauft. Frauen verkauft man schone Fiuf3el!"

Online-Seminar-Reihe ,STARKE NERVEN TROTZ KRISE: Mehr mentale Leistungsfahigkeit fir Unternehmer 2024“
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Wikipedia:
Der Kunde ist jemand, den man erkunden muss.

Das Wort Kunde stammt vom althochdeutschen ,kundo” das so viel wie ,Einheimischer,
Bekannter, Kundiger” bedeutet. Es tauchte erstmals zwischen den Jahren 863 und 871 auf.
Das Deutsche Worterbuch der Brider Grimm von 1868 enthalt eine Vielzahl von
Bedeutungsrichtungen, die sowohl den Bedeutungswandel als den unterschiedlichen
regionalen Gebrauch reflektieren.

Danach bedeutet das althochdeutsche chundo ,,Bekannter”
neben chundeo ,Zeuge” und behielt die Bedeutung ,,der bekannt ist,
den man kennt, der Einheimische, der Vertraute”
auch im Mittelhochdeutschen bei.

Online-Seminar-Reihe ,STARKE NERVEN TROTZ KRISE: Mehr mentale Leistungsfahigkeit fir Unternehmer 2024“
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Verkaufen ist eine soziale Spitzenleistung

Ich muss mich mit meinen Kunden wirklich beschaftigen,
sie erkennen und verstehen (besser als sie sich selbst)

Ich muss meine Leistungsfahigkeit zum Nutzen/Wohle
anderer Uberpriufen und entwickeln

Ich muss meine Interessen mit denen anderer abgleichen

Ich muss Beziehung herstellen und Gesprache FUHREN

Online-Seminar-Reihe ,STARKE NERVEN TROTZ KRISE: Mehr mentale Leistungsfahigkeit fir Unternehmer 2024“
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Die ,,Sprache* angleichen

Es ist eagl, in wiehcer
rienhnelfoge die Bcuhtsbaen in
eniem Wrot sethen, das enizg
wcihitge dbaei ist, dsas der
estre und Izete Bcuhtsbae am
rcihgiten Paltz snid. Der Rset
knan ttolaer Blodsdinn sien und

man knan es torztedm onhe
Porbelme Iseen.

Das ghet dseahlb, wiel das
mneschiliche Geihrn nciht jdeen
Bchustbaen liset, sodnern das
Wrot als gnaezs.
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Kommunikation

Lateinisch: communem = gemeinsam
Kommunikation ist der Konigsweg zur Gemeinsamkeit
im Handeln und Denken

Information = In—Formation
Uber Kommunikation ermoglichen wir es,
uns alle abgestimmt in einer Formation zu bewegen,
um ein gemeinsames Ziel zu erreichen
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Instrument: Gesunde Kommunikation

* Will (den anderen) verstehen

* Will in der Sache ein gemeinsames Ziel erreichen
* Will Gemeinsamkeit schaffen

* Will Argumente austauschen

* Will Losungen fur Probleme erarbeiten

* Will vom anderen Lernen

* Will effiziente Kooperation vermitteln

* Will sich selbst zeigen und mitteilen

e Will zwei Gewinner schaffen

Online-Seminar-Reihe ,STARKE NERVEN TROTZ KRISE: Mehr mentale Leistungsfahigkeit fir Unternehmer 2024“
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Sich selbst fragen:

Wie gut bin ich darin:

- Erwartungen und Beddirfnisse anderer Menschen
zU erkennen und zu verstehen

- Angebote passgerecht zu entwickeln und zu kommunizieren
- Erwartungen zu kommunizieren
- Souveran Preise zu verhandeln?

- Ein emotional positives und in der Sache professionelles
Selbstbild als Dienstleister und Verkaufer zu leben

Online-Seminar-Reihe ,STARKE NERVEN TROTZ KRISE: Mehr mentale Leistungsfahigkeit fir Unternehmer 2024“
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Preisverhandlung

Bitte verabschieden Sie sich
von dem Glauben,
dass der Preis
alles entscheidend ist!
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Kundenwunsch als Arbeitshypothese

Bitte verabschieden Sie sich
von dem Glauben,
der Kunde wusste genau,
was will.
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/ Phasen eines Verkaufs(gesprachs)

1. Selbstwahrnehmung und -Korrektur

2. Wahrnehmung des Kunden: Ich schatze an dir...
3. Ansprache des Kunden

4. Wunschermittlung und -prazisierung

5. Wunscherfiillung (Service gehort zum Produkt)

6. Geschenk

1. Vorbereitung der nachsten Begegnung und Verabschiedung

Online-Seminar-Reihe ,STARKE NERVEN TROTZ KRISE: Mehr mentale Leistungsfahigkeit fir Unternehmer 2024
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Beziehung aufbauen ist der erste Schritt!

,Wenn die Menschen dich mégen,
werden sie dir zuhoren,
aber wenn sie dir vertrauen,
werden sie mit dir Geschdfte machen.”

Zig Ziglar, Schriftsteller und Verkaufer

Online-Seminar-Reihe ,STARKE NERVEN TROTZ KRISE: Mehr mentale Leistungsfahigkeit fir Unternehmer 2024“
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Vertrauen schaffen mit der Allzweck“waffe*

Es gibt kein besseres Kommunikationstool als die
FRAGE

Fragen — Zuhoren — Hypothesen (keine Annahmen) —
Fragen (Uberprifen der Hypothesen) — Zuhoren — Angebote —
Zuhoren — Fragen ....

Hypothese — Uberpriifung — Klarheit
Immer darauf achten:
Emotionen mussen positiv sein,
sonst produziere ich Fluchtreflexe,
egal wie gut mein Angebot ist
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Fragetypen, die fur Gesprache und Verhandlungen

geeignet sind

Das wichtigste Werkzeug ist die Frage!

Geschlossene Fragen: ,Sind Sie zufrieden?

Einfache offene Fragen: ,Welche L6sung hat Sie in letzter Zeit zufriedengestellt?

Faktenfragen: ,,Wer hat was wann wie gesagt oder getan...?

Offene Ressourcen — und Lésungsfragen: ,Was miisste geschehen, dass Sie sich fir unseren
Vorschlag entscheiden? WAS NOCH? WIE NOCH?

Wunderfragen / Hypothetische Fragen: ,Angenommen, es wirde ein Wunder geschehen, welches
sollte das sein? “ ,Angenommen, es kame eine Fee, und Sie hatten einen Wunsch frei, welcher ware
das?“

Skalierungsfragen: ,Auf einer Skala von 1 bis 10... wie zufrieden sind Sie mit unserem Angebot? “ Was
musste geschehen, damit ...? “ Wie viel Prozent unseres Angebotes sind fur Sie OK? “
Systemische Fragen: ,Wem musste es denn noch gefallen? “ ,Wenn lhr Mann jetzt hier wére, was
glauben Sie, wirde er dazu sagen? “

Online-Seminar-Reihe ,STARKE NERVEN TROTZ KRISE: Mehr mentale Leistungsfahigkeit fir Unternehmer 2024“
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Feen- oder Wunderfrage:

ldeen und Kreativitat
Walt Disney Methode

Der Traumer:
Feenfrage ist eine direkte Ansprache an unsere innere Wahrheit

Der Realisierer (nicht zwingend der Realist):
Zensor

Der wohlmeinende (!!!) Kritiker:
oftmals mein selbstabwertendes Selbstbild

Online-Seminar-Reihe ,STARKE NERVEN TROTZ KRISE: Mehr mentale Leistungsfahigkeit fir Unternehmer 2024“
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,Die meisten von uns begeben sich in eine verbale Auseinandersetzung,
ohne irgendjemand zu irgendetwas liberreden zu kénnen,
weil wir nur unsere eigenen Ziele und Sichtweisen im Blick haben

und uns die Argumente der Gegenseite nicht interessieren.”
Verhandeln bedeutet:

Ich dndere die Menschen nicht, ich gehe mit ihnen um.
Chris Voss

Online-Seminar-Reihe ,STARKE NERVEN TROTZ KRISE: Mehr mentale Leistungsfahigkeit fir Unternehmer 2024“
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Fallen

fur Verhandlungsfuhrer

1. Angst vor Widerstand
2. Angst vor dem , NEIN“ oder der Irrtum, dass ,,Ja“ die Losung ist

3. Eine Verhandlung gewinnt der, der die besten Argumente hat
(Gefahr einer Argumenten Schlacht)

4. Die Verhandlung im eigenen Kopf gerat auRer Kontrolle

Online-Seminar-Reihe ,STARKE NERVEN TROTZ KRISE: Mehr mentale Leistungsfahigkeit fir Unternehmer 2024“
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Helfer
fur Verhandlungsfuhrer

1. Taktische Empathie (nicht Sympathie)
2. Haltung ,Verhalten macht Sinn“

3. Zuhoren

4. Stille aushalten kbnnen

,Die Forschung zeigt,
dass die beste Methode zum Umgang mit Negativitét
ihre vorurteilsfreie und reaktionslose Beobachtung ist.”
Chris Voss

Online-Seminar-Reihe ,STARKE NERVEN TROTZ KRISE: Mehr mentale Leistungsfahigkeit fir Unternehmer 2024“
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Wichtige Haltungen

Verhandeln bedeutet: ich dndere die Menschen nicht,
ich gehe mit ihnen um.
Chris Voss

Mit Menschen umzugehen, statt sie zu bewerten,
zu beurteilen oder zu kritisieren...
das ist die Haltung eines echten Verkaufers.

Die eigenen Annahmen nicht als bewiesene Tatsachen zu behandeln,
ist dabei das grolste Kunststuck.
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Alles In der Wirtschaft funktioniert

uber Verkaufen und Verhandeln

Verkaufen ist Verhandeln
Annahmen treffen auf Wirklichkeiten

Das Instrumentarium ist
KOMMUNIKATION

An Kommunikation zu sparen, kommt teuer (zu stehen)
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Verkaufen

Nirgendwo gilt mehr:

Reden kann jeder

Kommunikation will gelernt sein

Online-Seminar-Reihe ,STARKE NERVEN TROTZ KRISE: Mehr mentale Leistungsfahigkeit fir Unternehmer 2024“
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Prinzip (Chriss Voss)

Die Kunst des Verhandelns liegt nicht im Verhandeln,
sondern darin, Verhandeln zu vermeiden.

Verhandeln im Sinne einer Argumentation
wirkt schnell wie ein , Kampf“
Ein Verkaufer verliert bei einem Kampf sowohl wenn er recht hat,
als auch wenn er unrecht hat.

Harvard Prinzip

Online-Seminar-Reihe ,STARKE NERVEN TROTZ KRISE: Mehr mentale Leistungsfahigkeit fir Unternehmer 2024“
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Prinzip

Jeder Mensch ist von zwei Bedurfnissen getrieben:
Sicherheit und Kontrolle

Der Verkaufer hat die Aufgabe dafir zu sorgen,
dass sowohl bei ihm als auch beim Kunden,
dieses Bedurfnis gut ,versorgt” wird.
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Generelles Prinzip

Wenn der Kunde mich finanziell zum Verlierer machen wiill,
ist er kein Kunde, sondern
eine existenzielle Bedrohung

Die Krise und Bertold Brecht:

Wer kampft, kann verlieren.
Wer nicht kampft, hat schon verloren.
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Zitate zum Schluss

,Wenn wir alle Dinge tun wirden,
zu denen wir fahig sind,

wurden wir uns selbst in Erstaunen versetzen.”
Thomas Edison, Erfinder

Verfolge die Vision, nicht das Geld,

das Geld wird dir am Ende folgen.”
Tony Hsieh, CEO von Zappos

,Erfolg ist nicht endgultig, Misserfolg ist nicht fatal;

was zahlt, ist der Mut weiterzumachen.”
Winston Churchill, Politiker und Schriftsteller

Online-Seminar-Reihe ,STARKE NERVEN TROTZ KRISE: Mehr mentale Leistungsfahigkeit fir Unternehmer 2024“ 58



Industrie- und Handelskammern
Sachsen | Sachsen-Anhalt

Ende TEIL IV:

,DANKE UND
EINLADUNG
ZU FRAGEN"
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KONTAKT: Dr. Andrea Ferber

Fuhrung & Verkauf | Beratung/Training/Coaching
Traubenweg 13, 06116 Halle,

Telefon: 0173 469 7545, www.fuehrung-und-verkauf.de
E-Mail: post@fuehrung-und-verkauf.de
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Alle Links zu den kostenfreien Seminar-

Aufzeichnungen mit Dr. Andrea Ferber

Die magischen Drei: Erfolgreich multifunktionale Uberlastung meistern

> Teil I: Mein Leben fiihren: Haltungen professionalisieren

> Teil Il; Mein Unternehmen fuhren: Weniger tun, mehr erreichen

> Teil lll; Meine Mitarbeiter fuhren: Zusammenarbeit vereinfachen

Stabilitat statt Risiko: Mitarbeitersicherung NEU gedacht

> Teil I: Sinn und Logik professioneller Mitarbeiter-Akguise

> Teil II; Pflicht und Kiir optimaler Mitarbeiter-Einstellung

> Teil Ill: Glanz und Elend nachhaltiger Mitarbeiter-Bindung

Starke Nerven trotz Krise: Mehr mentale Leistungsfahigkeit fur

Unternehmer ab 19. Februar 2024 unter www.ihk-praxiswissen.de
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KONTAKT: Dr. Andrea Ferber
Fuhrung & Verkauf |
Beratung/Training/Coaching
Traubenweg 13, 06116 Halle
Telefon: 0173 469 7545
www.fuehrung-und-verkauf.de

E-Mail: post@fuehrung-und-verkauf.de


https://www.ihk.de/halle/servicemarken/ueber-uns/presse/filme/multifunktionale-ueberlastung-in-unternehmen/ferber-1-01-brauchen-und-wollen-4671474
https://www.ihk.de/halle/servicemarken/ueber-uns/presse/filme/multifunktionale-ueberlastung-in-unternehmen/ferber-2-01-persoenlichkeit-4700712
https://www.ihk.de/halle/servicemarken/ueber-uns/presse/filme/multifunktionale-ueberlastung-in-unternehmen/ferber-3-01-unberuehrbare-4700824
https://www.ihk.de/halle/video/professionelle-mitarbeiter-akquise-5755980
https://www.ihk.de/halle/video/pflicht-und-kuer-optimaler-mitarbeiter-einstellung-5755966
https://www.ihk.de/halle/video/nachhaltige-mitarbeiterbindung-5755954
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