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Verkaufsgeheimwaffe Intonation

Wie du mit den sprachlichen Geheimwaen erolgreiche
Verkuer,Verhrspezialisten, einfussreicher Politiker oder hrender
Religi-

onshrer au unsichtbare Weise sichtbare Verkauserolge erzielstund
so deinen Umsatz nach oben katapultierst.

TRANSKRIPTIONLIVE-Trainingsmitschnitt als eBook

Original-Mitschrit:Kybernetisches Sprach- und Stimmtraining

MODUL 22
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Vorwort

Lieber Freund des Verkaufs,

dieses eBook verkrpert eine neue Generation elektronischer
Bcher. Es gibt Wort fr Wort denInhalt eines unserer regulren
Verkaufstrainings, einschlielich der uerungen der
Teilnehmer,wieder. Dieses eBook ist fr Freunde des Hrens auch als
AUDIO-Produktion in unserem Shoperhltlich.

Was ursprnglich als live-Audio-Mitschnitt auf Konserve gebannt
wurde, steht dir hier in Formeiner schriftlichen Lernhilfe zur
Verfgung. Diese Art der Wiedergabe und Verbreitung gesproche-

nen Wortes wird in Fachkreisen auch Transkription genannt. Die
Transkription hlt sich dabei1 zu 1 an die gesprochenen Inhalte,
lsst nichts aus, fgt nichts hinzu, korrigiert und
verndertnichts.

Das Besondere an Transkriptionen ist, dass sie dich als Leser
auf eine sehr authentische Art undWeise in das Geschehen einbindet.
Sie liest sich nicht wie ein gewhnliches Buch. Sie folgt
keinemtypischen Schreibstil, wie wir ihn aus Romanen oder Ratgebern
kennen. Sie gibt auch jene Szenenwieder, die ein Autor niemals
verfassen, ein Verlag unter keinen Umstnden freigeben, geschwei-ge
denn abdrucken wrde. Die Transkription ist echtes und spontanes
Leben. Sprache, wie sie unsim alltglichen Miteinander begegnet und
zu Hchstleistungen anspornt. Alltgliche Kommu-

nikation ist und bleibt spontan, geschieht vielfach unberlegt,
wirklichkeitsnah, aus dem Bauchheraus, ist selten druckreif und
genau das macht sie so spannend und sympathisch.

Und genau so liest sich eine Transkription. Sie ist und bleibt
unvorhersehbar, berraschend undmanchmal auch verwirrend. Doch nach
einigen Seiten wirst du dich an diesen neuen Stil ge-whnt haben und
inmitten des Geschehens versunken sein. Die gesamte Lesereise wird
sich wieein echter Dialog mit deinen Kollegen und Freunden anfhlen.
Lass ihn zu und beie dich nicht anjeder zunchst merkwrdig
erscheinenden Formulierung fest. Suche nicht stets und stndig
dieperfekte Formulierung und den wohlberlegten Satz- oder
Sinnzusammenhang. Lass die Hand-lungen einfach nur geschehen, lass
sie ieen.

Selbstverstndlich wirst du an zahlreichen Stellen ganz klare,
syntaktisch leicht durchschaubare,gut strukturierte
Formulierungsbeispiele und ganze Gesprchsleitfden entdecken. Diese
sindallesamt erfolgserprobt, oder besser gesagt: deren
Funktionstchtigkeit wurde zigfach in live-Telefonaten mit echten
Kunden whrend unserer Trainings nicht nur von meinen Trainern
undmir, sondern auch von Trainingsteilnehmern beweisen.
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Die vielen Dialoge zwischen Trainingsteilnehmern und den
Trainern liefern zudem handfesteHintergrundinformationen,
lebensnahe Beispiele fr typische Verkaufssituationen aus der
Praxis,wissenschaftliche Erluterungen zu den Funktionsweisen zu den
vorgestellten Verkaufswerk-

zeugen und fhren dich in einen Raum voller neuer Gedanken,
berzeugungen, Auffassungen,Denkschleifen und Haltungen, welche
allesamt nur einem Zweck dienen: dich vorzubereiten aufdas neue
Wissen, einen konstruktiven inneren Zustand in dir zu erzeugen, der
dich fr neue Ideen,Mglichkeiten, Anstze und Technologien weiter
ffnet und dir das Entdecken, Erlernen und Be-halten neuer Dinge um
ein Vielfaches erleichtert.

Und jetzt wnsche ich dir ein groartiges Lesevergngen, jede Menge
tolle Entdeckungen undntzliche Antworten auf Fragen, die deinen
persnlichen Verkaufserfolg begeln und dich alseine bereicherte
Verkuferpersnlichkeit zurcklassen.

Dein Carsten Beyreuther
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GratisTest-Verkaufstraining!

Ab jetzt kommst du bei mir zu einem GRATIS Test-Verkaustraining.
Trainiere einen Tag lang mit anderenKybernetik-Pros mit und sei
dabei, wenn meine Trainer, ich selbst oder Verkuer, die die
Kybernetik bereitsverinnerlicht haben, atemberaubende
live-Teleonate mit echten Kunden und Interessenten hren und
sohandeste, unerschtterliche Beweise lieern, dass du durch meine
kybernetischen, vielach unverbrauchtenVerkaustechniken im
Handumdrehen, ot schon am darau olgenden Tag, deutlich einacher und
mehr ver-kauen wirst.

Warum ist dieses Training gratis? Wir holen die Katze aus dem
Sack und legen die Karten au den Tisch. Damitunterscheiden wir uns
von der groen Masse der Mitbewerber, weil du zunchst hlen, hren und
sehensollst, wie dein kntiger Verkauserolg mit unseren
Verkauswerkzeugen tatschlich aussieht, wie gut un-sere Werkzeuge
und unser Trainingsstil zu dir, deinen Mitarbeitern, deinem
Unternehmen oder der Art, wie

du und deine Mitarbeiter oder Kollegen kntig gerne mehr verkauen
mchten, passen. Unsere GRATIS Test-Verkaustrainings sind unsere Art
der Probeahrt, damit du vor deiner Aus- und
Weiterbildungsentscheidungall jene Beweise erhltst, damit du die
Gewissheit hast, dass dich unsere Werkzeuge auch bei schlechter
Sicht,engen Kurven, starkem Seitenwind oder bei steilen Passagen
sicher, trocken und rechtzeitig an dein Verkaus-ziel berdern.
Deshalb live-Teleonate und echte Trainingsatmosphre. Alles andere
sind leere Versprechungenund graue Theorie. Du bist jederzeit von
ganzem Herzen willkommen. Trau dich und stell uns au die Probe!

beyreutherTRAINING GmbHLeite 48

14532 Kleinmachnow

Telefon 0700 ARGUMENT (0700 - 27 48 63 68)Fax 0700 BINDABEI
(0700 - 24 63 22 34)

E-Mail [email protected]

Internet www.beyreuther-training.de

Carsten Beyreuther ist Coach, Verkaufstrainer und Grnder der
Firma beyreutherTRAI-

NING in Berlin. Er fhrt bundesweit offene Verkaufstrainings und
Workshops fr Men-

schen durch, die ein selbst bestimmtes und glckliches Leben
fhren und als Verkuferweniger bergangen und ausgenutzt werden und
einfacher und fter verkaufen mch-

ten. Seine Trainingsteilnehmer sind offen fr positive
Vernderungen, ganz gleich ob

im Privat- oder Berufsleben. Mehr Informationen, aktuelle
Termine zu seinen GRATIS

Test-Verkaufstrainings in deiner Nhe sowie Anmeldemglichkeiten
ndest du hier:

1 Tag GRATIS mit anderen Kybernetik-Profs mittrainieren,
Beweise

sammeln und schon am nchsten Tag einacher und ter verkauen!

Buchungs-Hotline: 0700-770 90 770 (0,12 Cent/Minute aus dem
Festnetz der Telekom, Mobilanrufe teurer)

1 Tag GRATIS mittrainieren!

Buchungs-Hotline:

0700 770 90 770(0,12 Cent/Minute aus dem Festnetz der Telekom,
Mobilanrufe teurer)


	
7/28/2019 KVH020 Intonation

5/1115

Guten - na was wohl?

Tag.

Tag, Morgen, Appetit. Liebe Freunde der kybernetischen Sprach-
und Sprech- und Stimmkunst,liebe Fans der kybernetischen Gemeinde,
liebe Gste, Damen und Herren, Freunde des Verkaufsund Freunde der
kybernetischen Verbalakrobatik und des asiatischen kybernetischen
Verbaljudos.Liebe Freunde des kybernetischen Gerteturnens.
Morgen.

Morgen.

Fein gemacht. Setzen! So.Modul 10. Ihr seht, dass heute wieder
mitgeschnitten wird. Ich begre recht herzlich den Otto

Schntaler, guten Morgen Otto, der sich wieder bereit erklrt hat,
natrlich gegen horrendesHonorar, alles mitzuschneiden, von dem wir
spter protieren, wenn wir das eine oder andereMal, eher fter als
geliebt oder als gewollt, den Weg zum Kunden antreten und wenn, und
daswissen wir mittlerweile, auf vielen Hrfunktstationen immer nur
das Gleiche luft an Musik,dieses Gedudel und Werbung natrlich, was
der Verkufer berhaupt nicht mag, obwohl er selbstein Vertreter der
Werbung ist, dann knnt ihr von dem Hrbuch protieren. Es werden vier
TeileOtto oder? Vier, fnf, sechs Teile, 4 CDs Stimmtraining,
kybernetisches Sprachtraining und Wahr-nehmungsgenauigkeit und
Sprachprzision. Modul 10, zu dem ich euch recht herzlich begre,auch
diejenigen, die jetzt das Modul noch nicht selbst besucht haben und
an ihren Lautspre-chern sitzen oder im Wald joggen und die Dinge,
die wir heute neu kennenlernen, erlernen beim

Hecheln. Bitte langsamer laufen. So ist es gut. Gut. Die Anderen
sitzen, whrend du drauen imWald joggst. Die Frage ist, warum du
joggst und wir hier drinnen sitzen und die meisten dir
nichtnacheifern. Nun, die Antwort kennst du selbst, sonst wrest du
ja keiner, der Sport treibt. Voraus-gesetzt, du treibst nur deshalb
Sport, weil du es selber mchtest und nicht, weil die Anderen mitdem
Finger auf dich zeigen und sagen, du seist ein fettes Schwein. Aber
es sei dir verziehen, heuteist der 17., heute ist der 17. oder, der
17. Dezember, kurz vor Weihnachten darf gelaufen werden.
AlleAnderen kommen fast genauso gut ins Schwitzen, auch wenn sie
sich kaum bewegen werdenheute. Ist euch warm genug heute?

Ja.

Ja, wir hatten neulich kleine Heizungsprobleme, ich muss meine
Rechnungen pnktlicher zahlen.Dann gibt es auch Zusatzleistungen,
wie frische Luft und Heizungswrme. Na gut, liebe Freundedes
Verkaufs, wie viele sind wir heute? 40.. 45. Jede Partei, die neu
auf den Markt kommt, wnschtsich so ein Publikum, aber die will ja
kaum einer mehr hren. Ich fhle mich also geehrt, dass ihrheute den
Weg aus ganz - woher? Aus den neuen Bundeslndern und der Hauptstadt
hierhergefunden habt und ich werde euch heute bis 18:00 /18:30 Uhr
werde ich euch all das zurckge-ben. Ihr werdet heute mit mir
gemeinsam eine kleine Wanderung durchfhren, eine Wanderungdurch die
deutsche Sprache. Keine Panik, es geht nicht um grammatikalische
Verfehlungen oder
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um Rechtschreibe-Fauxpas, auch da htte ich das eine oder andere
an euch weiterzugeben,aber das knnen wir nchstes Jahr machen in
einem Wie kommuniziere ich richtig Kurs oderDie Probleme mit der
deutschen Sprache - der Genetiv fllt mir da ganz spontan ein. Nein,
wir

machen heute was anderes und zwar wandern wir durch die
einzelnen Bedeutungsschichten derSprache. Ihr kennt es schon aus
dem Modul 6, da geht es um die 12-Stufen-Technik. Wenn ihr inStufe
5 gewisse Dinge nachfragt detailliert, weil ihr nicht wisst genau,
was Rendite bedeutet indiesem Fall oder was der Kunde unter
qualitativ hochwertig versteht oder unter schnell, was auchimmer.
Heute geht es um weit mehr, weil, wenn jemand etwas zu jemandem
sagt und Person Amit Person B spricht, beide hren sich akustisch.
Das bedeutet noch lange nicht, dass sich beidegut verstehen. Auch
diejenigen, die jetzt schon sagen, wow Karsten, ich mache das doch
schonmit der Stufe 5 und frage nach, nun wann genau ist denn ein
Preis fr sie wirklich gut, damit siesagen knnen, ein Preis ist gut
fr sie oder wie genau meinen sie das mit Melden, wer meldet
sichgenau und wann genau oder was verstehen sie unter Rendite. Es
gibt noch andere kleine Tricks,

die groe Bedeutung haben werden und die ihr direkt zu Bargeld
umwandeln knnt, jeder voneuch. Bis auf die Herrschaften, die direkt
am Telefon verkaufen, Jeanette oder sag schnell.. Regine,ich kann
meine eigene Schrift nicht lesen. Allen Anderen knnen von den bis
zur Mittagspausevorgestellten weiteren Sprach- und
Wahrnehmungsgenauigkeitswerkzeugen direkt protieren.Das bedeutet,
am Mittwoch, viele von euch sind ja Morgen da. Da stelle ich vor im
Kurs Modul 11,wie wir in Zukunft, mit wir meine ich meine Partner
und ich, wie wir ab nchstes Jahr fr euchKunden aus dem Internet
schen. Einige von euch kaufen ja schon Leads und zahlen dafr
sehrviel Geld. Wir werden euch Morgen was Neues vorstellen, was wir
uns ausgedacht haben. Etwas,von dem mglicherweise jeder schwer
begeistert sein kann, wenn er glaubt, dass er ein Verkuferist. Nach
der Mittagspause widmen wir uns den etwas weniger komplizierten
Sachen. Wobei

das nicht heit, dass das, was wir gleich besprechen, kompliziert
sei. Nein, es erfordert nur einbisschen mehr Konzentration, als die
Dinge, die wir heute Nachmittag besprechen. Nmlich heuteNachmittag,
nach der Mittagspause - wir werden so halb eins Mittag machen, also
so in zweiStunden. Wer noch zwischendurch irgendetwas erledigen
muss, der geht einfach schnell raus, wirwerden nicht unterbrechen
die nchsten zwei Stunden. Es darf sich gelst werden, zu
welchemZweck auch immer. Und ihr knnt euch einen Kaffee holen oder
was auch immer. Wer was verpas-sen mchte, nutzt die Gelegenheit, um
aufs Klo zu gehen. Wer

Reibungslos, reibungslos. Ich habe eine neue Batterie besorgt.
Wieso ist denn das Gert nicht an.Schau mal, es war ausgeschaltet.
Na gut.

Der Batteriewechsel ist live, da machen wir uns berhaupt nichts
draus. Du hast uns auf Band,gleich bin ich wieder dabei. So also,
fr alle Lufer, die den Batteriewechsel live miterlebt habenund fr
die, die mich jetzt im Auto hren, fahrt doch einfach rechts ran und
genehmige dir einenKaffee oder lade deine Akkus auf. Nach der
Mittagspause wird gesthnt. Da geht es also umSprachtraining,
Stimmtraining und um Zugangs- und Ausgangsgerusche, von denen der
eineoder andere schon gehrt hat. Wir werden das schn durchmischen
mit einigen hoffentlichwitzigen Live-Telefonaten, in denen ich euch
zeigen werde, was alles am Telefon mglich ist. Also,dass durchaus
mit heftigstem Gesthne und mit heftigsten Geruschen bestimmte
Stimmungen
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und Zustnde beim Gegenber, am anderen Ende der Telefonleitung
hergestellt werden knnen.Wir werden einen Intonationstest
gemeinsam.. Wir werden ein paar Rumpelstilzchenepisodendurchgehen
gemeinsam und wir werden am Telefon den Papageientest machen, von
dem ihr ja

jede Menge wisst. Vielleicht habt ihr das Werkzeug unterdessen
vergessen. O. K. fangen wir an mitdem schwierigen Teil, der eure
Konzentration bentigt. Eine kleine Geschichte: Wer war von
euchschon mal angestellt? Das Handheld-Mikrofon brauchen wir, dann
haben wir nmlich die ue-rungen der Teilnehmer. Ihr beide
angestellt, Eva?

Ja.

Einfach da reinsprechen in das Handheld-Mikrofon, dann haben wir
dann bei der Aufnahme deineStimme ganz klar. Es sei denn, du
mchtest deine Stimme

Ja O.K., ich war mal angestellt.

O.K. Dann hast du einen Chef.

Mehrere ja.

Du hattest mehrere Chefs!

Ja, genau.

Und als Chefsekretrin vermutlich?

Manchmal ja, manchmal nein.

Als Mitarbeiterin kannst du dich an Situationen erinnern, in
denen der Chef dich zu sich rief: Hey,Eva oder Frau Herbst, kommen
sie mal! Dann bist du ganz diszipliniert und mglichst
ohneVerzgerung ins Chefzimmer gegangen und hast dir dann dort deine
Befehle abgeholt. Ja, waswollen sie denn, was ist denn? Und der
Chef hat dir was zugerufen. Mglicherweise, an welcheSituation
kannst du dich erinnern?

Berichterstattung, ber Berichterstattung ber einen
Projektfortschritt. So nah soll ich jetzt hierrangehen?

Ja genau. Berichterstattung ber den Fortschritt eines gewissen
Projektes. O. K. Hat er dir Aufga-ben gegeben, so am
Vorbeiiegen.

N, ich hab meistens ihm was prsentiert, wie der Stand war oder
so etwas. Und dann anschlie-end haben wir gesprochen, wie die
nchsten Schritte sind.
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Hat er sich dafr richtig Zeit genommen oder musste das alles
eher in seinem Tempo abgespultwerden?

Och, das ging eigentlich ganz gut mit ihm.

Ganz gut heit?

Wo ich mich jetzt erinnere, also dann hatte er auch Zeit dafr.
Ja genau.

Wollte er alles im Detail wissen, also jede einzelne...

Ne, wenn es ihm zu schwierig geworden ist, hat er dann nicht
mehr weiter gefragt.

Aha, er hat nur soviel gefragt, wie er unbedingt wissen
wollte.

Und verstehen konnte.

Und verstehen konnte. Was ja nicht bedeutet, dass er dmlich ist
oder war, sondern vermutlichhatte er noch andere Aufgaben.

Genau.

Eva danke. Vielleicht kennt ihr dieses Beispiel oder andere
Beispiele, dass es Situationen gibt, indenen wir das Gefhl haben,
eh boa, ich habe nichts von dem, was mir zugerufen wurde,
verstan-den oder das konnte der doch gar nicht verstehen, weil, der
hat ja das erst gar nicht richtig an-geschaut. Kaum sa ich an
seinem Schreibtisch, kam schon der Nchste, stand in der Tr und
ichhatte das Gefhl, 15 Minuten der Zeit die vergingen so derart
schnell, ich bin gar nicht in der Lagegewesen, dass, was ich mir in
mhevoller Kleinarbeit alles erarbeitet habe und vorbereitet habefr
den Chef, richtig in aller Vorzglichkeit zu prsentieren. Da kommt
man sich manchmal vor,als wrde man berhaupt nicht voll und ganz
ernst genommen. Dann iegt man durch die Flureund jeder, der ber
einem steht, ruft einem irgendwelche Dinge zu, einem Dinge zu, von
denenman spter noch genau wissen muss, um was es ging. Vielleicht
Ellen, hast du es in deinem Bro-betrieb, ihr habt ja mehrere
Mitarbeiter in eurer Firma hnlich, dass sich Dinge zugerufen
werdenund du bekommst als Antwort: Ja, ja, ja ich verstehe schon
oder du delegierst Dinge gerne so,Kommen Sie mal rber schnell, ich
habe ihnen eben was zu zeigen und dann bittest du einenMitarbeiter
darum: Knnen Sie mir nicht mal schnell eine Zusammenfassung
erstellen, eineArt Bericht, was wir letzten Monat alles verkauft
habe. Aber dann gleich bis 12:00 Uhr, ich mussnmlich in einer
Stunde gleich weg. Danke, ich habe noch ein Telefonat. Bumm, die Tr
zu. DassMitarbeiter spter Fehler gemacht haben mglicherweise und
das so begrndeten, Ich habe dassoundso verstanden oder Bei Ihnen
muss man ja immer alles genau wissen, man hat ja nicht die
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Gelegenheit, genau nachzufragen, um was es jetzt ging. Es gibt
nmlich Menschen, die erledigensolche Aufgaben ja mit Bravour und es
gibt Menschen, die scheitern an diesen Aufgaben, obwohlsie so
einfach scheinen. Ich kann mich an Situationen erinnern aus meiner
eigenen Vergangenheit

als Mitarbeiter hier in einem Berliner Hrfunksender. Da wurde
stndig in Hektik, wurden stndigAuftrge erteilt. Mach dies, mach
jedes. Die Leute itzten durch den Flur, wie
kokainabhngigeRedakteure halt so durch die Flure itzen. Das will
nicht heien, dass alle unter Kokain standen,aber in den Redaktionen
laufen alle durch die Gegend, als stnden sie unter Strom.
Zumindestwenn es spter gegen Abend dunkler drauen wird in den
Abendstunden. Alles muss noch aufTermin fertig werden. Manchmal
hatten wir, Vergngen will ich nicht sagen, aber das Pech,
anMitarbeiter zu geraten, die haben nichts kapiert. Egal wie
detailliert du es ihnen erklrt hast, diehaben nichts kapiert. Und
dann warst du schnell der Meinung, es handelt sich um
Zeitgenossen,die mglicherweise eine Gehirnwindung weniger hatten,
als du das vom Durchschnitt kanntest.Andererseits hatten wir das
Vergngen, hin und wieder mit Aufgaben betraut worden zu sein,

und haben uns anschlieend die Frage gestellt. Momentmal. Dann
sind wir noch mal zurck undhaben gefragt: Hren Sie mal, wie meinen
... ich kann das noch nicht zur Zufriedenheit erfllen,weil ich habe
noch nicht gengend Informationen. Und wenn du nicht den Mut
hattest, nocheinmal an der Brotr zu klopfen, dann hast du dich
deinen Schreibtisch gesetzt und hast darbernachgedacht, wie du das
jetzt umsetzt. Und dabei war dir manchmal ganz bel, weil du
wusstest,dass dir noch wichtige Informationen fehlen. Dann hast du
begonnen, dir etwas aus den Hnden,aus den Fingern zu saugen und
hast es so gut wie mglich erarbeitet, ausgearbeitet. Jeder voneuch
kennt diese oder hnliche Situationen. Und um diese Technik geht es
im Folgenden. Nmlichals Verkufer bist du immer wieder in der
Situation, in der du dein Produkt oder deine Dienstlei-stung
erklren musst. Tobias geh mal in eines deiner Verkaufsgesprche und
schau da mal nach,

vielleicht aus der jngsten Vergangenheit, die letzten 3-4
Wochen. Hast du eins?

Ich habe mehrere.

Du hast mehrere. O. K., dann hast du vielleicht auch noch eine
kleine Ahnung davon, wie viel duden Leuten erklrt hast. Gibt es da
so eine Art Tendenz?

Ich stehe immer in der Gefahr, zu viel zu erklren.

In der Gefahr stehen wir ja alle. Woran das liegt, klren wir
gleich noch. Doch wenn du alle Gespr-

che mal miteinander vergleichst. Hast du das Gefhl, dass es ein
Gesprch gab, bei dem du garnichts erklren musstest und schon nach 3
Minuten in Abschluss gehen konntest?

Ne, das habe ich noch nie erlebt.

Hast du das Gefhl, dass alle Gesprche eine gemeinsame
bereinstimmung besitzen, nmlich,dass du zwischen 10 - 45 Minuten
erklrt hast. Oder hatten eher alle das Charaktermerkmal einerlangen
Produkterklrung? Vielleicht liege ich da gar nicht so verkehrt,
dass viele deiner Verkaufs-
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gesprche, vielleicht sogar alle tendenziell dazu neigen, dem
Kunden mglichst viel zu erklren.

Mmh.

Ich behaupte nicht, dass du die Leute ber 2-3 Stunden lang
zutextest. Doch dir ist ein Bedrfnis,mglicherweise, dass du genau
so viel erklrst, wie du selbst glaubst, dass der Kunde an
Informa-tionen braucht, um eine gewissenhafte, gute, aufrichtige
Entscheidung zu treffen.

Ja.

Wie erklrst du dir das, dein Verhalten, dein Vorgehen?

Na ja, mein Verhalten, das hngt davon ab, wie ich denke und fhle
und das bertrage ich auf

den Kunden.

Wie fhlst du denn? Darling

Ich will immer genau informieren, also selber informiert
sein.

Du mchtest selbst informiert sein und bertrgst das auf deine
Kunden. Wie weit du, dassdeine Kunden auf die gleiche Weise und in
dem gleichen Umfang informiert sein mchten, wie dudas vermutest?
Wie weit du das?

Na ja, das ist mein Problem, ich frag nicht nach.

Wieso, Informationen sind nicht per se ein Problem, oder?

Ich setze es voraus, dass sie das wissen wollen.

Du setzt es voraus, dass sie das wissen mchten. Wem geht es noch
so. Danke Tobias, wir machengleich weiter. Wem geht es noch so, der
darf jetzt ganz kurz husten. Tobias, du setzt es voraus. Umdas
voraussetzen zu knnen, braucht es eine Grundannahme, wie z. B.
einen Glaubenssatz, dersagt: Ohne gengend Informationen kann man
keine gute, serise Entscheidung treffen. Dannwrde man ja was im
Sack kaufen.

Katze

Genau, die Katze im Sack. Meine Frage an dich lieber Tobias.
Obwohl ich diese Frage nur Tobiasstelle, ist sie natrlich an jeden
Einzelnen gerichtet und er kann in seinem inneren Dialog dieFrage
selbst beantworten und sich dann schweigend zurckziehen. Tobias,
woran genau erkennstdu, dass deine berzeugung, voraussetzen zu
drfen, dass jeder Kunde diese Information gerne
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mchte, dass die...Ellen schmeit eine Runde.Die Bestellzettel
Markus, was mchtet ihr trinken.

Champagner.

Champagner. Ellen, du hast die letzten 4 Wochen umsonst
gearbeitet, wir trinken nmlich alleChampagner. Ihr lacht, Ellen hat
immerhin 18.000 Euro Provision eingenommen, aber eine
FlascheChampagner kostet auch ungefhr 1400, weil die trinken wir
nicht irgendwo. Warum schmunzelnhier nur die Mnner? Tobias, woran
genau erkennst du, dass der Kunde die Informationen habenmchte.
Vielleicht gibt es da irgendeine Strategie, die du verfolgst, von
der wir noch nichts wissen.Irgendeine Wesensregung, ein
Augenzwinkern, ein Runzeln, ein Sthnen, eine zittrige
Bewegung,irgendwie das Klappern mit dem Stift auf einem Notizblock
oder irgendwas. Oder vielleicht eine

E-Mail:Lieber Herr Kormeier, wenn Sie mich morgen um 19:00 Uhr
besuchen, dann vergessen Sienicht, ausfhrliche Informationen
bereitzuhalten. Oder einen Anruf: Guten Tag Herr Kormeier,
wirtreffen uns ja morgen 19:00 Uhr, haben Sie an die Infos gedacht
und denken Sie daran, ich lassemich nicht mit 2-3 Details
abspeisen. Planen sie die ganze Nacht ein. Wie machst du das?

Du hast schon recht, ich achte erst mal auf keine Signale,
sondern ich bringe ihm Argumente,warum er bei mir kaufen soll, was
der Vorteil ist.

Und wie entscheidest du dich, wie viele Argumente du bringst.
Gibt es da so eine Art Faustformel.Gehst du nach bestimmten
Kriterien vor, ich sage mal, Geschftsfhrer werden umfangreich

informiert, denn die haben vielleicht mehr Wissen als alle
andere. Privatpersonen werden nursprlich informiert, weil die sind
vielleicht dann eher geneigt, merkwrdige Fragen zu stellen undbevor
sie sich verstricken, hlt man da lieber das Kraut ach.

Ne, ich versuche, alle gleich zu behandeln.

Du versuchst alle... du mchtest ja auch nicht ungerecht sein.
Mchte sonst noch jemand ... hatsonst noch jemand eine Idee, woran
man das erkennen knnte. Ich meine, die Arbeit macht sichder Tobias
nicht, er mchte einfach alle gleich gerecht behandeln und niemandem
eine wichtigeInformation vorenthalten. Ist doch so. Was wrde es
denn fr dich bedeuten lieber Tobias, wenn

du bestimmten Leuten bestimmte Informationen per se vorenthalten
wrdest?

Ja, dass die Person nicht, meiner Ansicht nach natrlich, nicht
richtig beraten werden.

Und was ist die Folge, wenn du sie nicht richtig bertst?

Dass sie vielleicht den Nutzen nicht erkennen.
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Nichts kaufen.

Ja.

Die groe Gefahr besteht hier natrlich immer, die theoretische
Gefahr. Und ich vermute mal,dass alle von euch ebenso fhlen oder
denken und dann auch handeln. Bevor ich gar nichts oderzu wenig
erklre und das Risiko eingehe, dass ein Kunde sagt: Ach wissen sie
was, bei den weni-gen Informationen kann ich ja noch gar nicht
kaufen, bitte kommen sie morgen noch mal wiederund bringen sie noch
eine Stunde Zeit mit. Oder diese wohl einmaligen Erlebnisse mit
Kunden.Wissen Sie was Herr Kormeier, Sie haben mir noch nicht
gengend Informationen geliefert,bevor ich jetzt gleich
unterschreiben mchte. Das wre noch ganz schn. Noch nicht
gengendInformationen. Angst, dass der Kunde nicht unterschreibt.
Lieber Tobias....., kannst du dir nur theo-retisch vorstellen, dass
Kunden kaufen, ohne dass sie von dir weitere Informationen
bentigen?

Schwerlich, ja aber es ist mglich.

Theoretisch schon. Schon mal erlebt, dass ein Kunde sagt: Herr
Kormeier, wissen Sie was, Siehalten jetzt die Klappe und ich mache
den Vertrag. Sie knnen, wenn Sie sich weiter unterhaltenwollen,
schicke ich Ihnen gleich meine Frau noch rber.

Also mir fllt jetzt nur ein Fall ein.

Nur ein Fall. Und der hatte wahrscheinlich auch eine gute
Begrndung, oder? Zum Beispiel, ich

muss die Kinder aus dem Kindergarten holen oder ich muss
dringend aufs Klo, es dauert lnger,oder was? Ich habe den nchsten
Termin, das kommt ja dann meistens, wenn Kunden abbrechen.

Ja das war der Bofrost-Verkufer, der hatte selber zu verkaufen
dann.

Der musste weiter?

Der musste weiter. Er wollte nicht wissen, ob ich das mache,
sondern machst du den Vertrag fer-tig, los gehts.

Echt? So ein oberchlicher... Schaut euch doch mal selber an. Mal
angenommen ihr wret so einBofrost-Verkufer, httet keine Zeit. Das
bedeutet nmlich, dass alle Bofrost-Verkufer halbherzigVertrge
unterschreiben. Ich will nicht deren Altersvorsorgemodell sehen.
Das liegt vielleicht bei10 unter Celsius. Ich habe keine Ahnung.
Rolf, lieber Rolf, wrdest du, du bist doch ein gestande-ner Mann,
ein kluger, intelligenter Wirtschaftsweiser, ein Insider in deiner
Branche. Du machstauf mich nicht den Eindruck, als wrdest du wie
ein Schler Entscheidungen treffen. Du hast jazwei gesunde
Gehirnhlften, du hast Erfahrung, du hast Wissen, wrdest du, ohne
dich vorherzu informieren, einfach so sagen: Hey, ich bin der Rolf
und ich brauche eine, sagen wir doch eine
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Generationenpolice, machen sie so was? und der Thorsten
antwortete dir: Ja, mache ich. Gut,dann machen Sie schon mal alles
fertig, ich komme vorbei, aber hab nicht viel Zeit, das muss
dannalles reibungslos gehen. Wrdest du so was machen?

Nein, ich wrde mich auf jeden Fall immer vorher informieren.

Wie stark informierst du dich vorher, was brauchst du denn
alles, um eine gute Entscheidung zutreffen?

Internet, Freunde, Bekannte, weitere Berater.

Genau so ist es. Mglicherweise auch bei den meisten Kunden von
Tobias. Moment mal, Rolf, kur-ze Frage noch. Wieso machst du so ein
Gewese vorher, wenn du doch weit, dass du irgendwann

mit einem Verkufer am Tisch sitzt, hast du nichts zu tun?

So ist meine Denk- und Handlungsweise.

Echt?

Echt!

Och, der Champagner sprudelt aus allen Rohren heute, ist das
wow. Hat noch jemand ein Handyan, weil ich denk mir jetzt gleich
was aus. Markus, habe wir so was wie einen Sledge Hammer,

dann knnen wir nmlich auf das Handy ... . Es gibt eine gute
Abschlusstechnik Sledge Hmmer...bumm. Rolf, das heit doch im Grunde
genommen, bitte verzeihe mir diese Annahme, dass duder Meinung
bist, dass alle Verkufer sowie nichts zu deinem Wissensstand
beitragen knnen,wenn du dir alles selber besorgst. Internet,
Freunde und Bekannte, andere Berater, dann ist ja deinjetziger
Berater, egal in welcher Lebenssituation, ob du Autos kaufst oder
Einbaukchen kaufstoder ob du eine Schwere-Krankheiten-Versicherung
(Dread Disease Police) unterzeichnet, dannbruchte es doch gar keine
richtigen Berater mehr. So einen, der so dich bert, von Mann zu
Mannund dich betreut.

Also, wenn der Berater einen positiven und serisen Eindruck auf
mich macht, schenke ich ihmauch eventuell mein Vertrauen in der
Sache.

Aber da du das nicht.... du hast keinen wiederkehrenden Berater,
keinen festen, in keiner Sache?

Nein, in keiner Sache.

Du bist ja selber Finanzberater. Na gut, d. h. ja nicht, dass du
alles automatisch weit. Die Frage istdie, warum informieren sich
Menschen vorher, obwohl sie wissen, dass sie sich mit einem
Spezia-
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listen treffen werden, von dem sie wissen oder jedenfalls
vermutend ausgehen knnen, dass derihnen ja alle Fragen beantwortet.
Welches merkwrdige Verhalten ist das denn. Rolf schmei maldie Keule
rber. Carola, was glaubst du, was geht? Sind das grundstzlich
misstrauische Menschen

oder sind sie einfach nur noch nicht in der Lage, zu beurteilen,
was auf sie zukommt, weil sie denBerater vielleicht noch nicht
kennen. Was machen wir denn in dem Fall, wenn du den Beraterbereits
kennst, wenn wir schon 3 Jahre zusammenarbeiten und ich trotzdem
noch im Internetschnfe, mit Freunden spreche, Werbung aufmerksam
verfolge oder was auch immer?

Das ist einfach die Angst der Menschen, irgendwas falsch zu
machen, ist meine Erfahrung.

Die Angst, etwas falsch zu machen.

Die Angst hm, es wird ja viel erzhlt in den Medien und immer
wieder, dass der Berater ja nur

darauf aus ist, die hchste Provision zu kassieren und und und
etc.

O. K., ihr seht, was ich unterdessen hier an meinem Flipchart
konstruiere, nmlich die Selbstwerte-skala. 0 bedeutet, ich hasse
mich. 10 bedeutet, ich liebe mich. Michael gehts. Was haben wir
Mar-kus heute Mittag, gar nichts. Machst du fr mich irgendwelchen
Fisch oder irgendwas Gesundes,proteinreich und fettarm. Vielleicht
Kekse, Pfefferkuchen. Also 0. Wir gehen der Sache mal auf denGrund.
Weil es gibt, nmlich nicht nur unter Konsumenten Menschen, sondern
auch unter denVerkufern. Die Selbstwerteskala, das Selbstwertbild
eines Menschen startet bei 0, also Suizid, ichhasse mich, ich bin
fett, ich bin hsslich, ich habe eine schei Ausstrahlung, ich habe
eine totalverkorkste Stimme, ich bin todkrank, bei mir luft sowieso
nichts mehr, ich kann versuchen, was

ich will, ich komme nicht auf den grnen Zweig, keine liebt mich,
ich werde berall ausgebootetund bergangen und cken kann ich auch
nicht gut. Das ist auch auf Band, ja Otto? Ist mirwurscht, weil das
ist, der Dialog der Leute, die auf 0 - 3 stehen. Die schwanken dann
mal, wollensie sich umbringen, mal nicht. Die auf 1,2 oder 3
stehen, die rufen dann vorher noch bei der Seel-sorge, ich mache
jetzt gleich tot und sagen Hilferuf, versteckt natrlich oder lassen
sich volllaufenund klagen dann ihr Leid dem Typ hinter der Theke.
Dann haben wir die Leute, die auf 10 stehen,zwischen 8 und 10. Die
mal schwanken, das ist von Tagesform abhngig. Ich liebe mich, ich
bin sogeil, ich bin so sexy, ich bin der beste Verkufer der Welt,
ich kann jedem alles verkaufen. Verkaufenist mein Leben und sobald
ich atme, verkaufe ich. Wenn ich den Atem anhalte, mache ich das
nur,weil die Schecks diesen Monat so gro ausgefallen sind.
Ansonsten atme ich, also verkaufe ich

munter weiter. Es gibt niemanden und nichts auf der Welt, was
ich jemals mehr lieben wrdeals mich. Egal, welche Fehler ich mache,
ich liebe mich. Ich bin verliebt in mich, ich masturbieredeshalb
auch ziemlich hug, weil, wer sich liebt, der tut sich Gutes. Der
kauft sich Schuhe, Hand-taschen oder masturbiert. Was ist denn
daran so lustig. Aha, ihr macht es natrlich nicht, ich wei.Ich
gehre nicht zu der Gruppe von Menschen, die sich selbst..... Und
der Trainingsdurchschnittund damit auch der der Bevlkerung hnelt
der Gauschen Gleichverteilungskurve, dass wir diemeisten Leute
zwischen 3 und 6, 3 und 7 ansiedeln drfen, irgendwo dazwischen.
Oder ist hierein 10er dabei auer ich? Markus, Carola, wir sind 4
Zehner. Da noch einer. Also zwischen 8 und 10.Gibt es hier einen
1er. Markus, Notrufnummer 0800 1110111 und 1110222,
Telefonseelsorge. Hat es


	
7/28/2019 KVH020 Intonation

15/11115

hier 1er bis 3er. Ich meine, jetzt braucht sich niemand zu
outen. Das wrde ja gleich bedeuten, dasswir auf den heute
Nachmittag besonders aufpassen mssen. Der strzt sich in der
Mittagspausevor die S-Bahn hier, wenn er klug ist, wartet er, bis
die S-Bahn vorbei ist, und strzt sich dann.

Dann hat er wenigstens noch die Aufmerksamkeit der brig
gebliebenen Passanten. Das nenntman dann, wie nennt man das in der
Deutschen Bahn, Personenschaden oder Bschungsbrand.Die meisten von
euch tummeln zwischen 3 und 7. Je nachdem, wenn sie gerade die
Aufmerksam-keit einer gut aussehenden Frau haben, dann schweben sie
automatisch auch mal ber die 8 undstellen sich tagein tagaus die
Frage, Moment mal, ist es berhaupt Liebe, weil, ich bin ja gar
nichtso viel wert. Ich kann mir nicht erklren, wie eine Frau so
derart scharf auf mich sein soll. Moment,da kann was nicht stimmen.
Und wenn dann Schluss gemacht wird, dann haben sie einen
Beweisdafr, dass sie im Grunde genommen eigentlich nur zwischen 1
und 3 herumpendeln und anderePositionen sind nur das Ergebnis von
bermut. Es geht den meisten Menschen da drauen so,dass sie sich
zwischen 3 und 7 bewegen. Also, da gibt es noch jede Menge Raum
nach unten.

Umbringen noch nicht, dann lieber noch ein Premiere Abo kaufen
oder Kokain schlrfen oderals Exhibitionist durch die
Einkaufspassage rennen, dann hat man auch noch ein bisschen
Auf-merksamkeit, man ist noch nicht ganz amorph. Oder alle oberhalb
von 7, gut die ziehen sich halbgewisse Dinge rein, wie z. B., die
machen nur Abschlsse, damit sie eine Quittung fr ihre
Neuenbekommen, weil das ist ihr Lebensziel. Oder sie kaufen sich
Ferraris. Jemand dabei mit Ferrari,Ferrarifahrer, Porschefahrer?Du
fhrst Porsche?

Jetzt nur A6, aber ...

Seht ihr, nur einen A6. Das ist aber groe Scheie. Was ist los
bei dir. Firmenwagen, ja? Wer fhrthier, sag mal fragen, wer fhrt
hier ein Auto, was weniger gekostet hat als 5000 Euro.
Niemand.Markus und Jeannette sind auf dem besten Weg ein 10er zu
werden. Die haben nmlich freiwilliggesagt, ja ich. Weil auf die
Automarke kommt es ja nicht an. Zurck zum Verkauf. Viele
Verkufer,genau wie ihre Kunden, schweben zwischen 3 und 7. Das
heit, sie lieben sich nicht bedingungslosund sie hassen sich noch
nicht, um sich endgltig vom Dach zu strzen. Was bedeutet das fr
denVerkauf. Ein Verkufer, der ja nichts anderes ist als ein Mensch,
so wird jedenfalls wissenschaftlichvermutet, der zwischen 3 und 7
pendelt. brigens fr diese Gruppe hier gilt das gleiche Gesetz.Wir
haben 4 oder 5 10er und 9er und 8er und von euch sind die meisten
zwischen 3 und 7. Nicht,weil heute wir das festgelegt haben, weil
das der reprsentative Bevlkerungsdurchschnitt ist.

Was wrde es denn bedeuten, wenn wir alles 10er wren. Dann sehe
ich hier schon ungefhr 90%Mundwinkel nach unten gehen. Oh, dann wre
die Welt wirklich bitter. Wir werden spter nochfeststellen in den
Modulen Glaubensarbeit und seelische Weiterentwicklung nchstes
Jahr, dassdas berholter Glaube ist und hinderliche berzeugungen
dieser Art sind mageblich verant-wortlich fr viele
Verhaltensweisen, die irrational sind und eigentlich ber Bord
geworfen werdensollten, weil sie der Krperverletzung den Rang
ablaufen. Verkufer zwischen 3 und 7 erklrendeshalb jedem Kunden
viel, weil sie welche Glaubensstze habe? Wolfgang oder hier
Norbert, beidir, du hast das Mikro gleich, was muss ein Verkufer
glauben, der viel.... jetzt wo du weit, dassdie meisten Menschen,
somit auch die meisten Verkufer zwischen 3 und 7 wohnen auf der
Skala


	
7/28/2019 KVH020 Intonation

16/11116

Ich hasse mich bis Ich liebe mich? Wie erklrst du dir unter
diesen Voraussetzungen, dass diemeisten Verkufer viel erlutern? All
ihren Kunden viel erklren?

Das ist die eigene Unsicherheit.

Das was, was glauben die?

Dass sie gut sind, das Selbstvertrauen in die eigene Strke
fehlt.

Wie erklrst du dir das? Welchen Glauben braucht es denn, damit
ein Verkufer der das Gefhlhat, er sei nicht stark genug oder nicht
selbstbewusst oder interessant genug, was muss der glau-ben, damit
es ihm mglich ist, jedem Kunden per se viel zu erklren und davon
auszugehen, dasses.... was muss der glauben, deiner Meinung nach,
um so zu denken, so zu handeln?

Schwierig.

Hat jemand eine Lsung. Thomas.

Er muss grundstzlich davon ausgehen, dass der andere ja noch
sich entscheiden muss, ob er esmacht oder nicht.

Also, er glaubt, dass er ohne die entsprechenden Informationen
gar nicht in der Lage sein kann, zukaufen. Was glaubt so ein Typ
sonst noch, vielleicht ber sich selbst oder ber sein Produkt
oder

ber seine Arbeit? Will!

Also, ich glaube, das Bedrfnis, viel erklren zu mssen, kommt aus
dem Wunsch, dass man inter-essanter, kompetenter dem Kunden
vorkommen muss.

D. h. jemand und das sind bedauerlicherweise 9 von 10 Verkufern,
denen ist es faktisch ihrenberzeugungen, ihren inneren
Glaubensstzen geschuldet, eingepanzt, ber sich selbst und
ihreArbeit zu glauben, wenn ich nicht gengend Infos gebe, komme ich
nicht rber wie jemand, demman was abkaufen kann. Ich bin gar nicht
interessant genug. Wie soll denn der Mensch erkennen,dass es sich
bei mir um einen Experten handelt. Ich glaube, mein Produkt ist
nicht gut genug, umsich selbst erklrend an die Bedrfnisse meines
Kunden anzuschmiegen. Ich glaube, dass meinePerson abgesehen davon
so unzulnglich ist, dass ich ber mein Fachwissen
kompensierendlieber mehr erklre, denn was wrde es denn bedeuten,
wenn ich das wegliee. Knnte ich als 6eroder 5er wirklich ernsthaft
glauben, dass nach einer Viertelstunde und halb so viel
Informationberhaupt jemand was von mir abkauft. Will!

Ich habe das nicht so richtig kapiert, tut mir leid.
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Knnte ein Verkufer, der auf 5 steht auf der Skala, knnte der
jemals glauben ber sich selbst undseine Arbeit, dass er mit wenig
Erklrungen bereits zum Erfolg kommt.

Nur mit Schwierigkeiten.

Nur mit Schwierigkeiten. Das ist den 10ern vorbehalten und den
9ern. Welche Glaubensstze ha-ben 8er, 9er und 10er, wenn sie dem
Kunden gegenbersitzen? Was denkst du Will?

Also, ich brauche von mir aus nichts geben, also ich muss nur
geben, was der Kunde will.

Richtig, ich brauche nichts extra zu geben, sondern ich gebe nur
das, was der Kunde mchte. Weildas nmlich gengt. Auch wenn der
weniger mchte, als ich gewohnt bin und als mir vielleichtlieb ist,
wenn ich selbst etwas kaufe, gehe ich einfach mal davon aus, das,
was ich hier abliefere,

ist immer gut genug, um meinem Auftrag standzuhalten, einem
Auftrag, der hlt. Ich muss nichtden Sheriff raushngen lassen, was
ich alles wei und wie geil ich insgesamt bin, wie ultra coolmeine
ganze Maschinerie funktioniert. Ich muss nicht glnzen mit allen
Punkten und aus allenRitzen muss der Saft triefen, damit ich mich
so ernst genommen fhle und so wichtig und inter-essant, dass der
Kunde die Genehmigung von mir bekommt, hey jetzt darfst du auch
kaufen, jetztbin ich sexy genug. Jetzt leuchtet selbst mir das ein.
Will!

Darf ich was hinzufgen?

Logisch!

Ich hatte vorige Woche ein Gesprch und der Kunde hat also
irgendwie ein Image von mir, das soberblht war, also da wusste
ich

Aufgeblasen, ja?

bertrieben, im positiven Sinne muss ich sagen. Und ich hatte den
Eindruck, je mehr ich sagenwrde, also wrde das nur Schaden
bereiten.

Es gibt nmlich auch Kunden, die ein 10er sind oder ein 9er, die
ein hohes Selbstwertgefhl ha-ben, eine hohe Meinung ber sich, ihre
Person, ihrem Handeln, ihren Mglichkeiten und ihremWissensstand und
ihrer Entscheidungsfhigkeit. Ein 10er zum Beispiel wrde zum
Beispiel im Ver-kaufsgesprch, Will, sagt ein 10er zu dir: Ich
denke, wir knnen gleich zum Vertrag kommen, dasreicht mir, ich bin
informiert, ich glaube, dass meine Entscheidungen jederzeit zu
rechtfertigensind. Ich treffe eine Entscheidung und ich habe nicht
Angst, dass mir irgendeiner spter vorwirft,ich htte mich nicht gut
genug informiert. Und wenn die Entscheidung auch nicht richtig
war,was passiert dann im Hirn eines 10ers Will?
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So oder so.

Ja, schei egal, weil ich bin ein 10er, ich kann mir selbst
nichts vorwerfen. Ich mache Fehler, boa

Fehler, ich liebe Fehler. Als 10er leiste ich es mir, Fehler zu
machen, weil ich mich dafr nicht an dennchsten Baum hngen werde und
sagen werde, was bin ich doch fr ein unzulngliches, kleines,armes
Schwein, bei mir luft nichts, haben wir doch wieder den Beweis,
dass ich unzulnglich bin.Ich verknpfe das nicht automatisch mit
meiner gesamten Persnlichkeit, auch wenn ich 100.000den Bach
runterjuble, weil ich nicht genau hingehrt habe. Hey, 100.000 kann
ich zurckverdie-nen, ich bin deshalb kein Idiot und kein insgesamt
gltiges Arschloch, denn ich habe jede MengeSituationen in meinem
Leben nachweislich, wo ich hervorragend abgeschnitten habe. Da wir
wis-sen, dass die meisten Kunden zwischen 3 und 7 herum sich
platzieren, erklrt sich nmlich auch,auch fr dich Tobias und fr alle
anderen Teilnehmer, erklrt sich nmlich auch, warum die mei-sten
Kunden nicht in der Lage sind, zu sage, wissen sie was, wo ist das
Formular? Weil die immer

noch das Gefhl haben, viele haben oft das Gefhl, ich kann mich
noch nicht entscheiden, werwei, was da alles schiefgehen kann. Ich
muss mich nmlich rechtfertigen nicht nur vor mir selbst,sondern
auch vor allen Anderen, die ich kenne und die mich dann zur
Verantwortung ziehenwerden mglicherweise. Wenn ich Pleite gehe,
dann mache ich mich berall unmglich. Wennich Pleite gehe, dann habe
ich einen weiteren Beweis geliefert, dass mein Vater im Recht ist,
dassaus mir nie was werden kann und dass alles, was ich anpacke,
immer irgendwie schief geht. Wennich Pleite gehe, hre ich gleich
wieder meine Gromutter und meine Mutter vor mir stehen, diesagt:
Ich habe doch gleich gesagt, mach was Vernnftiges und dann fhle ich
mich wieder zweiJahre lang hundeelend und so mies, dass ich nicht
mal mehr den Mut habe, abends an der Bareine fremde Frau
anzuquatschen, weil ich bin ja ein komplett unzulngliches
Arschloch, ich habe

es gerade wieder bewiesen, was ich fr eine kleine Maus bin. Ich
wrde auch mit niemandemdrber sprechen, weil, das wrde ja unter
Umstnden den Eindruck erwecken, ich sei insgesamtweniger
zurechnungsfhig, was habe ich denn nur fr einen Schei gebaut.
Darber spricht mandoch nicht. Holt sich denn ein Mensch freiwillig
den Beweis, dass er gerade wieder bewiesen hat,nichts wert zu sein?
Warum ist das nicht bertrieben. Die meisten Menschen, die ich
treffe, auchin meinen Coachings, die sagen mir immer in
absolutistischen, unverrckbaren bertreibungenund Dramatisierungen,
dass sie ja berhaupt nichts mehr auf die Reihe kriegen, dass sie
keineHoffnung mehr haben, dass jeder etwas an ihnen auszusetzen
hat. Dass sie immer erfolgloserwerden, dass sie nie auf den grnen
Zweig kommen, dass sie berall komisch auffallen. Merktihr was? D.
h., die scheren alles ber einen Kamm und bergeneralisieren das. Das
ist aber eine

Eigenheit, die den Menschen biologisch vermutlich mitgegeben
wurde, weil ihre genetischenCodes verlangen, bitte lieber Heinz
berlebe das bisschen Leben, dann schauen wir, wie es weitergeht.
Schlag dich durch! Wir kommen in anderen Kursen noch darauf zu
sprechen, vielleicht heuteauch durch Zufall, warum Menschen, also
Kunden und Verkufer dazu neigen. Zurck zum Ab-schluss oder zum
Verkaufsgesprch. Matthias schnapp dir mal das Mikrofon, hinten der
Will. Will,vielen Dank. Tobias, zurck in deinem Verkaufsgesprch. Du
hast mir gesagt, du setzt voraus, dassKunden diese Information
brauchen. Jetzt, wo du die Information hast, dass die Kunden
zwischen3 und 8 herumturnen, die meisten, ist es ja geradezu,
fahrlssig wre es, wenn du ihnen wenigInformationen geben
wrdest.
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Ja, zum Teil.

Die Logik sagt Ja. Dein eigenes Verhalten im Verkaufsgesprch
htte somit einen Sinn, dass dubesser jedem alles erklrst, weil die
Meisten sind sowieso mit dem Glaubenssatz ausgerstetIm Grunde
genommen kann man es nie genau wissen, und bevor ich irgendwas
Dummes ma-che, informiere ich mich lieber detailliert. Weit
gefehlt! Wir gehen zurck zum Verkufer, zumeigentlichen
Ausgangspunkt und die erste Technik, die ihr gerade mitten am
verstehen seid durchdiese Beispiele ist soviel Bargeld wert.
Jemand, der diese Technik beherzigt, zu deren Aufklrungwir gleich
vordringen, kann ab bermorgen jede Menge rger sparen, Zeit sparen
und vor allemabschlieen, wenn er beginnt, nicht mehr pauschal jedem
alles zu erklren von dem er glaubt,dass es erklrt werden muss. Und
derjenige, der in der 12-Stufen-Technik bereits Platz genommenhat
und nur noch die Dinge erklrt, von denen er wei, dass diese Dinge
zum Auftrag fhren, nicht

mehr diese Dinge im Detail und in allen Farben schildert,
sondern nur noch ganz kurz, knapp in2 Stzen und dann zum Abschluss
kommt. Also in einem 20tel der Zeit und nicht nur, weil
dasdominante Kaufmotive sind. Jedes dominante Kaufmotiv einzeln in
einer Tirade oder in einemGesang zu verffentlichen, der dann einige
Minuten in Anspruch nimmt pro Nutzenargument 5-10 Minuten der Zeit
blockiert, sondern kurz anschneidet, zack aus, prft, ob es gut
passt und danngleich zum nchsten Argument. Und wenn es nur zwei
dominante Kaufmotive gab, nach demzweiten Argument, was gut passt,
gleich in den Abschluss gehen. Es kann sein, dass du hin undwieder
sagst, boa in 5 Minuten abschlieen, das ist ja wie in der
Schiebude. Ja, doch zunchstzu den Hindernissen. Ein Verkufer, der
sich dieser Dinge bewusst wird, dass er zwischen 3 und8 wohnt und
seine Glaubensstze des Abschlusses, hinsichtlich von Informationen,
hinsichtlich

von.... oder seine Glaubensstze in Hinblick auf seine
Mglichkeiten im Verkaufsgesprch ber-prft, wird sehr schnell
feststellen, dass er genau an diesem Punkt scheitert, weil er
vielleichtglaubt, vielleicht kann der eine oder andere das jetzt
innerlich nachvollziehen. Ich glaube, dassohne ausreichende
Information kein seriser Abschluss mglich ist. Zweitens, ich
glaube, dassKunden ein Recht darauf haben, mehr zu erfahren, als
sie selbst herausnden wrden, damit sieberhaupt ein objektives
Urteil sich erlauben drfen und eine aufrichtige Entscheidung
treffenknnen. Drittens, ich glaube, dass Verkufer, die nichts
weiter erklren wollen, nur ber dieUnzulnglichkeiten ihres Produktes
hinwegtuschen. Viertens, ich glaube, Verkufer, die nichtsweiter
erklren und sehr sparsam mit Informationen umgehen sind in
Wirklichkeit Betrger,weil sie a) nicht wollen, dass der Kunde ihr
Produkt vergleicht, weil sie b) nicht wollen, dass der

Kunde herausndet, dass ich im Grunde genommen gar nicht
qualiziert genug bin, weil sie c)im Grund genommen darber
hinwegtuschen mchten, dass ihr Produkt gar nicht das ist, frdas es
der Kunde hlt etc. Verkufer zwischen 3 und 8 glauben weiterhin,
dass nur von Expertengekauft werden mchte und sonst von niemandem.
Und bin ich kein Experte, dann muss ich michauch nicht wundern,
wenn mir nicht vertraut wird. Siebtens, ich glaube, dass lange
Erklrungenund gute Verkaufsgesprche ntig sind, damit der Kunde sich
ein Bild von mir, der Situation, demProdukt und von dem gesamten
Erscheinungsbild meiner Firma machen kann, um endlich Ja zusagen.
Ich glaube, dass Kunden mindestens eine Stunde Zeit brauchen, um zu
durchleuchtenund zu verstehen und zu fassen, was ich ihnen erklre,
weil die ja gar nicht so klug sind wie ich.
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Ich kann das nicht so runterschrauben auf 3 Minuten oder auf 5.
Wenn der eine andere von euchden einen oder anderen Glaubenssatz
bei sich selbst entdeckt hat, kann er gleich die Alarmglok-ken
anlassen und die roten Lampen drfen leuchten weiterhin. Dem sage
ich oder denen stelle

ich folgende Frage und das gilt auch fr dich da drauen am Rohr,
an den Lautsprechern, im Waldoder am Feldrand oder im Auto auf dem
Weg zum oder vom Kunden, wie weit du, dass deinKunde, der dir jetzt
gegenbersitzt, nicht schon genug Informationen besitzt, um
abschlieenzu knnen. Hast du darauf keine eindeutige Antwort, dann
kannst du jetzt schmunzeln. ZweiteFrage, woran erkennst du, dass
ein Kunde mehr Informationen tatschlich braucht, als du
glaubst?Dritte Frage, welche Institution bekrftigt deine These,
dass nur dann ein Abschluss mglich ist,wenn viele Informationen
ossen und du als Experte dich wirklich auch qualiziert in
Stellunggebracht hast? Viertens, gibt es sonst noch Menschen, die
glauben, dass ohne Information nichtgekauft werden kann. Ja, du
wirst vielleicht jetzt sagen, ich kenne noch zwei, drei Kollegen.
Dannstelle ich dir Gegenfrage, wie viel Kollegen kennst du? Na
ungefhr so 15. Und wie viel gibt es?

400.000. D. h. jeder da drauen fhrt das gleiche Modell wie du.
Ja, ja denke ich schon. Woranerkennst du, dass es jeder fhrt,
obwohl du nicht alle kennst. Na, ich gehe einfach mal davon aus.D.
h. also, es knnte jede Menge Kollegen geben, die sich mit viel
weniger Verkaufsgesprchenzufriedengeben und schnell an den
Abschluss gehen. Na, wenn du es so siehst, ja. Da heit also,wenn
ich dir die Frage stelle, wie erklrst du dir, dass einige Kollegen
doch zu existieren scheinen,die weniger sprechen und schneller
verkaufen. Na ja, das wird wohl dann mglicherweise daranliegen,
dass die eine andere Verfahrensweise haben. Die Frage ist jetzt
nur, welche? Ich sage euchjetzt welche. Fr alle die, die es nicht
sehen knnen, ich zeichne einen Kreis, einfach so. Und derKreis hat
einen Durchmesser von 40 cm und in der Mitte einen Punkt,
Durchmesser 2 cm, alles inRot, sonst nichts. Auerhalb des Kreises
zeichne ich mehrere kleine Inseln. Man knnte meinen, es

handelt sich um eine Landkarte, Draufsicht aus 14.000 m Hhe.
Kleine Inseln und in diese kleinenInseln tippe ich beliebig viele
Punkte. Das sieht aus, wie sieht es aus Tobias? Wie sieht es aus
frdich aus der Ferne? Wie kleine Ptzen, oder? Oder wie .. , wie
heien denn die Tierchen? Amben.Und zwar Amben am Tellerrand.Helmut,
du wohnst ja in einem was?

In einer Wohnung.

In einer Wohnung, da gibt es eine Eingangstr?

Auch.

Zum Glck und du ffnest uns bitte mal die Tr. Und da wir ja nicht
alle mitkommen knnen, weilwir hier sitzen. Wir sind aber ganz
neugierig darauf, wie du wohnst. Kannst du uns mal auf deinedir
angenehme Weise, die zu dir passt, von der du sagst, das ist die
Helmut-Weise, kannst du unsmal mitnehmen zu dir in die Wohnung und
uns das Ganze beschreiben. Was sehen wir, wenn wirreinkommen? Wie
mssen wir uns deine Wohnung vorstellen? Vermutlich erst einen
Flur?
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Erst einen Flur mit vielen Tren.

Ja, das ist eine groe Wohnung, eine schn groe Wohnung. Ich wohne
nicht alleine, ich wohne in

einer Wohngemeinschaft.

O.K. auch cool, studierst du noch?

Nein.

Ach so, du bist einfach sexgeil, du wohnst mit mehren Frauen
gleichzeitig. Sind die heute anwe-send?

Karsten hast du schon mal in einer Kommune gewohnt?

Ja, habe ich.

Und hast du die ganzen Gerchte, die darber gesagt werden,
besttigt bekommen?

Die meisten.

Ich nicht.

Ich wei nicht, fr was man sonst in einer Kommune lebt. Ich wei
nicht. Wir hatten damals, klar

wir hatten auch so eine Art Abwaschordnung, aber ansonsten war
alles soweit fr jeden verfg-bar.

Das ist bei uns nicht ganz so. Wir waschen auch ab.

Ihr wascht auch ab. Na gut, O.K., du hast gesagt, wir kommen
rein in die Wohnung, wir habeneinen Flur, da gibt es viele Tren,
weil es eine groe Wohnung ist, denn ihr wohnt in einer WG.

Genau, wir haben eine schne groe Kche, da kann man am runden
Tisch sitzen.

Eine schne runde Kche am runden Tisch jawohl.

Ja, bei uns sind Gste immer herzlich willkommen und wir legen
immer Wert drauf, dass die Leutesich dort zu Hause fhlen.

O.K. dann haben wir schon deine Beschreibung Helmut, ja? Prima,
das war die erste Beschreibung.Roger, wenn du so frei wrst, uns mal
ein Bild zu machen von deiner Wohnung oder deinem Haus.
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Ja, in meinem Haus, also ich wohne in einem Haus und wenn da die
Tr aufgeht, dann kommt direrst mal ein Hund entgegen.

Dann kommt erst mal ein Hund?

Richtig. Und es ist alles grozgig angelegt. Ich komme auch in
einen Flur, da gehen viele Tren abund da sind lauter Zimmer und der
wichtigste Raum ist die Kche.

O.K.

Und alles, was nicht so wichtig ist, ist oben.

Wie z. B. Schlafzimmer.

Oder die Wschekammer.

Und das war es schon.

Ja, reicht erst mal.

Carola, wie sieht es bei dir aus?

Ja, ich wohne auch in einem Haus, in einem wunderschnen Haus, in
einem grnen Haus mit

grnen Fenstern. Wenn du hinein...

Moment, nicht so schnell. Du wohnst in einem schnen Haus, in
einem wunderschnen Haus,einem grnen Haus mit grnen Fenstern und
einem grnen Dach.

Und wenn du hereinkommst in mein Haus, begrt dich kein Hund,
sondern ein Hase.

Ein Hase, O.K.

Der kommt dir entgegengetappelt, weil der Flut, den du zuerst
siehst, der gehrt dem Hasen. Unddann geht es in den richtigen Flur,
der ist nicht lnglich, der ist bei mir quadratisch.

Der ist nicht lnglich, sondern quadratisch.

Und es gehen wenig Tren ab, weil ich mag nicht ganz so viel
Tren, bei mir ist alles recht groz-gig und offen. Dann hast du auch
eine wunderschne Wendeltreppe

Eine Wendeltreppe, im Flur?
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Im Flur, die nach oben fhrt, auch sehr grozgig. Ja, und der
wichtigste Raum bei mir im Haus istdas Wohnzimmer, das ist offen
und fr alle zugnglich und

O.K. das gengt mir schon. Danke Carola. Das Bild .... Frank.

Ja, meine Wohnung.

Ihr fragt euch, warum wir das machen. Ha, ihr wisst, dass der
Beyreuther nichts dem Zufall ber-lsst und wenn er eine Technik 2
Stunden vorbereitet, damit es dann schn gemeinschaftlich
undkollektiv Klick machen kann, das sind dann die Dinge, ber die
ihr nie mehr im Leben nachdenkenmsst, weil ihr die dann so was von
kapiert habt. So was kann man normalerweise gar nicht erler-nen,
wenn man es wllte. Frank!

Also, meine Wohnung ist meine Wohnung bis Anfang Januar, dann
ziehe ich um. Daher bin ichmental schon in der neuen Wohnung.

Nun, vielleicht willst du uns beglcken mit dem jetzigen
Zustand.

Ja, meine Wohnung ist eine Altbauwohnung..

Es sei denn, du sagst, das kann ich keinem erzhlen.

Nee.

Nee, ne also. O.K.

Also, ich wohne in einer Altbauwohnung im Hinterhof, schn ruhig.
Hochparterre bedeutet wenigTreppensteigen. Habe einen langen Flur,
wo von der rechten Seite erst Kche, dann Bad, dannSchlafzimmer
abgehen. Und am Ende des Gangs ist das Wohnzimmer.

O.K. Sonst noch irgendetwas.

Praktisch eingerichtet.

Praktisch, gut. Reicht mir schon. Danke. Also, praktisch
eingerichtet. Nchster Versuch, Nadine. Ichvermute oder hoffe, du
wohnst schon.

Ich wohne auch in einem Altbau.
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Auch in einem Altbau. Wer wohnt sonst noch in einem Altbau? O.
K. Nadine, los gehts. Du bistnicht alleine in deiner Situation.

Sehr ruhig.

Sehr ruhig?

Ja. 60 qm und ja mit Flur, Bad, Kche, Schlafzimmer,
Wohnkche.

Wohnkche, das ist alles, was wir sehen, wenn wir reinkommen? Ja,
also so im Groben ist dassoweit..

Genau

O.K. Sehr schn. Vielen Dank. Wenn ihr wsstet, was gleich luft.
Tobias hat schon erklrt, wiesieht es aus mit... du bist auch
Tobias. O.K. Tobias II beglcke uns mit deiner Behausung.

Was mchtest du denn genau wissen?

Nun, du machst die Tr auf und nimmst uns mit, wir knnen uns nur
dann etwas vorstellen, wenndu etwas sagst. Ist doch so, oder? Oder
war schon jemand von den Frauen bei Tobias, dann knnenwir auch die
Frauen befragen. Aber die werden vermutlich vom Flur keine Kenntnis
genommenhaben, weil sie gleich betubt oder hypnotisiert

In die Kche.

Genau.

Auf den Kchentisch.

Also Tobias schie los.

Ich wohne in einer schnen Dachgeschosswohnung ber zwei
Etagen.

Er wohnt in einer schnen Dachgeschosswohnung, Maisonette, 2
Etagen, jawohl.

Sehr schn hell.

Sehr schn hell.

Schnes Parkett.
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Schnes Parkett.

Viele Fenster.

Viele Fenster

Ja, gemtlich.

Gemtlich.

Und farbig.

Farbig, fertig?

Ja.

Gut, in Ordnung. Thorsten. Du weit, wie es geht, fang einfach
an.

Ich wohne in einem Haus und darf euch mitnehmen, wenn man das
Grundstck betritt, erst malschne Zuwegungen. Dann tritt man ins
Haus hinein, kommt in einen recht grozgigen Flur, woein offenes
Treppenhaus ist, eine schne, weie Treppe, tritt in verschiedene
Rumlichkeiten. Dasgrte Zimmer im Haus ist das Wohnzimmer mit sehr
viel Fenstern und Glas.

Danke, wars schon. Ich sage euch spter, warum ich immer so frh
abbreche. Machen wir mal dasMikrofon zu Rolf. Nicht, dass ihr
irgendwas falsch gemacht habt, ganz im Gegenteil.

Also, ich wohne in einer gemtlichen Eigentumswohnung. Wenn man
bei mir in den Flur hinein-kommt, zweigen auch mehrere Tren zu den
einzelnen Zimmern ab, die gemtlich, hell und auchsehr ruhig von der
Wohngegend her eingerichtet sind.

Soweit in Ordnung.

Ja.

Versuchen wir es noch mit Heinz. Das ist hervorragend, schn,
dass wir das auf Band haben alles.Otto wei vermutlich schon, um was
es geht. Heinz!

Also, ich wohne in einem kleinen bescheidenen Einfamilienhaus.
Das Besondere, es liegt am See,sodass das Wichtigste gar nicht so
sehr die Rume sind, sondern von den Rumen gelangt manin eine
grozgige Terrasse, von der aus man einen herrlichen Blick auf einen
See hat und dortverbringe ich auch die meiste Zeit, leider eben
nicht beim Verkauf ber Sommer.
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Das war es schon? War es schon, ja? Hoo, ich befrchte, dass in
Zukunft sich einige von sich argumstellen werden. Nicht weil ich
das sage, sondern weil sie hier eine Beweiskette haben, von der

sie gleich wissen werden, was ich damit bezwecke. Wie sieht es
denn aus bei dir hinten Angela?Ach Angelika.

Meine Wohnung liegt auch im Hochparterre. Im kleinen Flur kommt
man an der hellblauen Kche

Hellblau?

Hellblau, in der hellblauen Kche gleich ins Wohnzimmer, in
leuchtenden Farben und mit sch-nem freien Blick nach drauen.

Das war es auch schon?

Ich meine ja.

Wei jemand, wie es bei Angelika zu Hause aussieht? Dann knnen
wir nur noch Knut fragen,Mikrofon nach vorne, fragen wir Knut, mal
sehen, was Knut uns erzhlt.

Wir wohnen in einem schnen Altbauhaus, in dem wir uns richtig
wohlfhlen knnen. Wennihr zu mir zu Besuch kommen wrdet oder zu uns
zu Besuch kommen wrdet, dann wrdet ihrmerken, dass das ganze Haus
eben von seiner Atmosphre her lebt. Jetzt zu Weihnachten habenwir
einen schnen Adventskranz im Zimmer und wenn du vorne zur Tr
reinkommst, dann merkstdu, dass da ein warmes Licht ist, weil der
Adventsstern leuchtet. Und das ist eine Atmosphre,in der ich also
viele Jahre noch gerne zubringen wrde, aber natrlich muss noch dies
und jenesgemacht werden, weil ich viel Spa dran habe, dass es
besser werden kann. Nicht immer ist es sogewesen. Wir haben viele
Jahre zugebracht, wo es nicht so gut gelaufen ist, haben wir viel
Geldreinstecken mssen. Und inzwischen ist es so, dass wir berlegen,
was knnen wir noch machen,welche Fenster knnen wir noch reinsetzen,
wo knnen wir noch in einer Tr was machen oderwo ist es mglich, dass
wir vielleicht eine neue Heizung reinbringen. Neulich haben wir
berlegt,dass wir vielleicht eine Erdwrmeheizung reintun, weil Gas
wird teurer. Aber das war nicht dasMoment, ich denke immer,
vielleicht ist es gut, wenn wir durch ja kologische
Verhaltensweisenauch ein bisschen mehr Freude am Leben haben. Man
hrt ja Klimakonferenz und so was allesund das kann man auch in der
eigenen Wohnung haben. Also, wenn du zu mir kommst, danndenke ich
mal, wirst du dich wohlfhlen.

Warum?

Weil es ein schnes Haus ist.
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Wei jetzt jemand, wie es aussieht da? Immer noch nicht. Ich
meine, wir haben so ein bisschenso das Gefhl von Dmmerung,
Adventskranz, Adventsstern. Wenn du zu uns ins Haus kommst,dann
siehst du die Terracottaiesen, so brunlich im italienischen Stil,
die weie Tr, die ist so aus

Plastik gearbeitet mit kleinen Fensterchen drin. Die geht nach
links auf. Dann hast du links erstmal einen groen Spiegel, so 1,20
m breit, 2,50 m hoch, in dem man sich komplett sehen kann, alsoauch
die Fe, wenn man das Haus verlsst. Dahinter ist gleich so eine Art
Flurgarderobe, so ausgrauem Metall, so bunt, h quatsch, so komisch
geschwungen. Kann ich jetzt nicht erklren. Aufjeden Fall hngen da
die ganzen Fahrradhelme der Kinder, dann die Hte, auch mein
Borsolinohut.Und dann hat es noch so Jacken. Den Hut brigens ziehe
ich kaum an, aber der liegt da und jeder,der reinkommt hat das
Gefhl, da wohnt irgendein Typ, der irgendwas zu sagen hat,
irgendeinlterer Herr. Dann hngen da viele verschiedene Jacken.
Rechts kommst du ins Gsteklo. Dann hates auch rechts so eine
Garderobe, die ist auch immer voller Jacken von den Kindern und von
allemMglichen, weil bei uns Winter und Sommer alles an einer
Garderobe hngt. Unten hast du so

eine Art Lufer, der saugt den ganzen Schmutz auf. Rechts daneben
so eine Art wengebraune, soeine Art Kommode mit 8 Schubfchern, 30 x
30, dann unten so Schuhfcher, ohne Schubfcher. Daliegen die ganzen
Schuhe drin. Dann hinter dem Regal geht es rechts in die Waschkche.
Vielleichtso 15 qm. Da hast du dann die ganzen Jacken, die sonst
noch hngen und irgendwelche Schuheund Waschpulver etc. ber der Tr
hngt ein kleines Kruzix, das hat den Vormietern gehrt. Dashaben wir
nicht abgehngt, weil wir glauben, dass das nach uns noch hngen
sollte und so. Wirsind ja nicht glubig, aber wir denken, dass die
Anderen glauben drfen, was sie wollen. Ach so,habe ich beinahe
vergessen, neben dem braunen Wenge Regal steht noch ein schner
wengefar-benener, handgefertigter Stuhl und den haben wir in
Sdafrika gekauft den Stuhl. Der steht daund ist so eine Art
Sonderanfertigung. Auf dem liegen aber jetzt irgendwelche
Schultaschen oder

irgendwelcher Mll den ganzen Tag und unten darunter liegen die
Rollerblades und Inline-Skate-schuhe oder ein Skateboard. Und dann
kommst du hinter dieser Garderobe links ins Wohnzimmer.Geradeaus
geht es zur Treppe und dann haben wir noch eine Lampe drinhngen,
vielleicht soeinen Meter von der Decke ab, so eine runde, weie
Kugelleuchte, wie das in den 40er/30er Jahrenmodern war, zu
Bauhauszeiten. Ihr wisst schon, mit schnem warmen Licht. Was sonst
noch, wassonst noch. Ja, das war es im Grunde genommen, wenn ihr
reinkommt, seht ihr genau das. Fragean euch, wer htte es so oder so
hnlich beschrieben, also sein eigenes Heim? Niemand?

Na ja, wenn ich das, das ist richtig, so meine ich es aber
nicht. Vorstellen knnte ich dir trotz-dem nicht. Schau, einige von
euch waren sehr schnell fertig mit der Erklrung. Einige hatten

ansatzweise das Bedrfnis zumindest noch Adjektive hinzuzufgen,
wie z. B. warm, weich, hell,lichtdurchutet, wei, bunt, breit, gro,
grozgig, was auch immer. Und dann war aber schonSchluss. Es gibt
ein paar von euch, ungefhr von den 40-45 Teilnehmern gibt es
ungefhr 5, 6, 7,die es genau auf diese Weise erklrt htten oder viel
detaillierter als die meisten Menschen irgen-detwas erklren, egal,
um was es sich handel. Dass wir hier heute keinen von euch dabei
gehabthaben, liegt einfach daran, dass wir keinen erwischt haben.
Manchmal bin ich froh, dass ich einenoder zwei erwische. Dann spren
die Teilnehmer schon von Amts wegen und vllig selbststndig,worin
der Unterschied besteht. Es gibt nmlich Menschen, die hier drin
wohnen, also fr alle die,die es jetzt nicht sehen, die innerhalb
des groen Kreises, Durchmesser 40 cm, in der Mitte ein
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roter Punkt, die in diesem Kreis entscheiden, in dem wir nur
einen Punkt sehen. Und es gibt 10-5%Menschen, die entscheiden hier
in den kleinen Ptzen, die aussehen wie Inseln, die mit
Palmenbestckt sind auf der Draufsicht, aus dem Flugzeug
herausfotograert. Die Technik, um die es

nmlich hier geht, ist wichtig im Verkauf, damit du ab Morgen
aufhren kannst, den Leuten viel zuerklren oder wenn du, lieber
Tobias, nur drei Punkte httest, die aufgrund der Bedrfnisanalyseaus
der 12-Stufen-Technik als dominante Kaufmotive brig bleiben, z. B.
Punkt 1 Beitragsstabilitt,Punkt 2 Beitragsrckerstattung und Punkt 3
mitversicherter Fortschritt. Und auf diese drei Punktehast du die
Kaufzusage bekommen, wenn diese drei Punkte zur vollsten
Zufriedenheit erledigtsind, dann machen wir doch das Geschft, oder?
Ja, dann sind wir im Geschft. Dann erklrstdu nicht zu allen diesen
drei Punkten alles, was du wissen kannst, sondern weil du weit, ob
derMann in der Pizza wohnt oder hier auf dem Teller, also es eher
im berblick haben mchte und imberblick entscheiden mchte oder ob er
ein Krmelkacker, ein Erbsenzhler, wie heien die noch,ein
Korinthenkacker, wie noch?

Detailsortierer.

Schei NLP, Detailsortierer. Kmmelspalter, Haarspalter,
Kleingeist. Das heit nicht, dass dieMenschen bse, merkwrdig oder
dumm sind oder als Andersartige ausgesetzt werden mchten,mssen
meine ich. Nein, nein, die gehen nur anders vor, wenn sie sich was
kaufen. Die prfennicht jedes Haar in der Suppe, sondern die sagen,
weit du was, wenn das im Groen und Ganzenfr mich stimmt, wenn ich
es im Gefhl habe, wenn ich es berschauen kann, dann schlage ichzu.
Das sind solche, wie du Tobias, von denen du mir berichtet hast,
die dann sagen: Machen Siees soweit fertig, wir kennen uns ja
schon. Oder nicht? Ich unterschreibe es dann einfach. Und

wenn ihr mal, ihr ward ja alle dabei. Jeder hat die gleiche
Chance gehabt, seine Wohnung detail-liert zu beschreiben, er hat
sich eben anders entschieden, weil er nicht zu den Krmelkackern
ge-hrt. Und in dem Wissen, es nicht zu wissen, welcher Test das
war, hat jeder genau das gemacht,was ihm freiwillig ber die Leber
lief. Der Eine hat etwas mehr Anstze, das detaillierter zu
be-schreiben, und der Andere weniger. Aber insgesamt seid ihr alles
berblickmenschen, Menschen,die sagen, es muss im Groen und Ganzen
fr mich stimmen, dann passt das schon. Was wrdees denn bedeuten,
wenn jeder Mensch ein Korinthenkacker wre?Ja, wo ist denn das
Mikro? Gib mal durch zu Thomas. Was wrde es fr deine
Verkaufsarbeitbedeuten, lieber Thomas, wenn alle Kunden da drauen
echte Kmmelspalter wren? Was wrdedas fr dich bedeuten?

Ich wrde mir alle Haare ausreien wahrscheinlich jeden Tag.

Was, gehe nher ans Mikrofon Thomas.

Also, ich fnde es furchtbar kompliziert und wrde mir die Haare
ausreien.

Eine Frage an dich Thomas, du bist doch Chef, oder?
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Bis jetzt noch.

Kmmerst du dich in deiner Firma um jeden Krmel?

Nein, da gibt es Leute, die das besser knnen.

Welche denn? Wie zum Beispiel, welche Berufsbezeichnung haben
denn die Erbsenzhler?

Es gibt z. B. Putzpersonal, was dann reinigt.

Putzpersonal sollte man nicht einstellen, wenn sie nicht
Detailsortierer sind. Denn, wenn sie alles,ach es muss so schn
glnzen usw. und so fort. Wie es in den Schrnken aussieht, ist total
egal.Der Chef sieht das und weil der Thomas eher ein, ich mach mir
eher einen berblick-Typ ist, wird

er reinkommen, Tr auf, oh alles in Ordnung, Tr zu. Und wenn er
sich an den Schreibtisch setztund die Schublade ffnet, quillt die
ganze Scheie raus. Thomas wie heien die Typen in deinerFirma, die
fr die Erbsenzhlerei, Haarspalterei und Korinthenkackerei zustndig
sind. WelcheBerufsbezeichnung haben die auer Putzfrau?

Buchhalter.

Buchhalter. Wie noch. Geh mal in eine Bank.

Buchhalter, Beamte.

Beamte? Ingenieure. Sprich ruhig in das Mikro. Wieso Lehrer,
Thomas. Halt mal das Mikro nherran.

Weil Lehrer auch eine schwierige Berufsgruppe sind.

Lehrer sind warum schwierig. Was ist das typische, das kleinste
gemeinsame Sortierkriterium beiLehrern.

Weil die furchtbar viel fragen.

Ja, Lehrer haben immer recht, das wissen wir, dass das nicht
stimmt. Was machen den Lehrer denganzen Tag? Was?

Nein.

Immer recht haben.


	
7/28/2019 KVH020 Intonation

30/11130

Erklren! Erklren. D. h., jemand, der den groben berblick hat,
htte vermutlich Probleme mitdem Beruf Lehrer. Das ist jetzt eine
Theorie, die ich mal so in den Raum stellen, weil es wird fak-tisch
abverlangt von ihm, dass er alles im Detail erklrt. Ob er dazu Zeit
hat oder nicht, erbrigt

sich jetzt, zu errtern. Viele Lehrer sind mglicherweise gar
nicht glcklich, weil sie nicht die Zeithaben, im Detail zu erklren,
weil sie wissen, sie mssen viele Dinge einfach nur so bergehen.Weil
dafr die Zeit vielfach nicht zur Verfgung steht. Aber was gibt es
sonst noch fr typischeBerufsgruppen, wo wir diese Detailverliebten
Menschen antreffen.

Controller.

Controller in Banken z. B. oder Ingenieure, die technische
Zeichnungen anfertigen. Finanzbeamteoder Bnker. Wieso seid ihr dann
nicht mehrheitlich Korinthenkacker, obwohl ihr Finanzfutziesseid,
mit Zahlen jongliert, allgemeine Versicherungs- und
Geschftsbedingungen in- und auswen-

dig - ich wei nicht, ob ihr die lest oder nicht. Wieso seid ihr
mehrheitlich Ich bin ein Mensch, deres gerne im berblick hat -
Typen?Weil ihr Verkufer seid. Wer hat denn von euch eine klassische
Bankausbildung oder Wirtschafts-prfer oder Steuerberaterausbildung.
Einer, nmlich Will. Wirtschaftskaufmann, gut. Wieso arbei-test du
in dem Beruf nicht, weil es langweilig war. Vielleicht weil dein
Vater gesagt hat, Mdchen,lern was Vernnftiges, oder du wurdest in
irgendetwas hinein ..., nicht gestoen, sondern man-vriert, was du
vielleicht gar nicht lernen wolltest.Will!BitteDu wolltest nur ein
Gewerbe haben, da war die Voraussetzung Einzelhandelskauffrau oder
was

Wirtschaftskaufmann. Hast aber den Beruf vermutlich nicht
ausgebt, weil du ihn nicht liebstund lebst. Das det dich an, weil
man da zu viel Korinthen kacken muss. Will, wieso arbeitest ...du
bist doch auch Finanzdienstleister und arbeitest nicht mehr da, wo
du frher gelernt hast alsWirtschaftsprfer. Vielleicht war es auch
fr dich zu korinthig.

Ja natrlich. Du erklrst so oft, was man mit der Kasse gemacht
hat

Wo ist das Mikro?

Es ist sehr sehr Detail orientiert, obwohl was anderes
behauptete wird. Also d. h. man muss den

berblick bewahren usw. Aber letzten Endes will man im Detail
wissen, was du gemacht hast undwie du zu deiner Meinung gekommen
bist.

Was meinst du, warum die Meisten hier berblick-Menschen sind?
Vielleicht sogar heute alleoder in einer wirklich berwiegenden
Anzahl. Will oder Thomas, wer von euch beiden auch immerdas Wissen
zuerst preisgeben mchte. Ihr kommt beide aus Dresden.

Ja, aus der gleichen Firma.
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Aus der gleichen Firma, O. K. Was glaubst du, warum die Meisten
hier berblicker sind.

Ja, also berwiegend

Was glaubst du, was ist der Grund dafr.

Weil man nichts verkaufen kann als Krmelkacker. Gerade in
unserer Branche als Krmelkackerwrde einfach berhaupt nicht
gehen.

Als Kmmelspalter wrdest du die Kunden tten.

Ich wrde doch nie das Gefhl bekommen, das kann ich mit gutem
Gewissen dem Kunden ver-kaufen.

Habt ihr das Gefhl, dass ihr fters kauft als verkauft?
Supermarkt, Abo, Lederjacke, Auto, Diesel,Lebensmittel. Ihr kauft
fters, als ihr verkauft. D. h., ihr seid im Grund genommen gar
keine Verku-fer, sondern Kunden, berwiegend Kunden. Klar verkaufst
du im Monat 10 Policen. Aber wenn ichmal zusammenrechne, was du
berall immer kaufst. Permanent gibst du Geld aus. Was wrde esdenn
.... Sag mal, eine ganz spezielle Frage lieber Thomas, was glaubst
du, aus wie viel Prozent, wasglaubst du, wie viele von den Kunden
sind genauso gestrickt wie wir hier?

ber die Hlfte.

Genauso viele, wie hier sitzen, genauso viele wie hier sitzen,
denn ihr seid nichts anderes alsKunden. Im Grund genommen
entscheidet ihr genauso, wie eure Kunden sich entscheiden.
Ihrselbst seid berblick-Typen und kauft auch im berblick oder hast
du Will schon mal erlebt, wieer sich ein Laptop kauft und zwar wie
folgt: er nimmt das Laptop in die Hand, fragt den Verkufer:Ah, was
kann das Laptop alles? Und der Verkufer erklrt ein bisschen, was
knnte er erklrenThomas?

Speicher.

Oh, wie viel Speicher hat der denn?

1 GByte

1 GByte und wie viel Arbeitsspeicher hat er denn?

1 GByte.
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1 GByte, O. K. Und was kann ich damit alles machen, was ist der
Unterschied zwischen Arbeitsspei-cher und Festplatte?Weit du jetzt
auch nicht, deshalb frage ich dich ja. Und in welcher Taktzahl luft
der Rechner.

Du bist ja richtig.

Fr mich ist das wichtig. Welche Taktzahl?

Das steht dort in dem Zettel, den sie in der Hand haben.

Ach so, 56 Hz. Wo wird denn der gebaut, China, Sdkorea oder wo
stellen sie den denn her.

Dort hinten in dieser Gegend.

Da hinten in dieser Gegend. Was kann ich denn fr Formate damit
abspielen. Na, sie sind der Ver-kufer, Maul uff.

Alles, was sie wnschen.

Welche Formate kann er denn abspielen? DVD, CD, CD-ROM+,
CD-ROM-, RW-, RW+, R+, R-, was gibtes sonst noch? War es das
schon?

Ich wrde ihnen vorschlagen, sie lesen sich die Broschre, die sie
in der Hand haben in Ruhe durch.

Hey, es gibt wirklich Wenige, aber die gibt es, die kaufen so
ihren Laptop, du drehst als Verkufertotal durch. Nein, endlich
kommt mal einer, der es genau wissen will. Das Schne daran ist,
demkann ich nmlich genau erklren, was ich fr ein schei geiler Pro
bin. ber Jahre hinweg habeich mir das Wissen angeeignet, jetzt kann
ich mal richtig vom Ruder lassen. Ich werde doch nichtfreiwillig
aufhren, zu glnzen. Der fragt mich 1 Detail und schon werde ich ihm
aber karrenweisedas Zeug vor die Tr legen. Jetzt darf ich reden.
Endlich, ich als 5er kann mich endlich mal wichtigfhlen. Ich meine,
abgesehen davon glaube ich ja sowieso, dass Kunden ja nur dann gut
kaufenund auch berhaupt kaufen, wenn sie ber viele Informationen
verfgen. Und wenn der dannnoch checkt, was fr ein schei geiler Typ
bin, wie klug es in mir aussieht, dann steht ja einemVerkauf nichts
mehr im Wege. Das glaube ich ber mich und meine Arbeit. Ist es
nicht schn, Ver-kufer zu sein. Vielleicht wurdet ihr deshalb
Verkufer, weil ihr alle 3er seid. Ihr seid Verkufer, weilihr alle
3er seid, damit ihr fters mit Fachwissen voll aufs Rohr hauen knnt.
Nee, das wre jetztgemein, das einfach zu unterstellen. Aber ich
sage, auch ihr gehrt zur Bevlkerung und dientdamit dem
reprsentativen Durchschnitt, zu dem ihr gehrt. Ob ihr das wollt,
wusstet, mchtetoder nicht. Und die meisten Verkufer missachten das
wichtigste Gesetz, was es berhaupt gibtim Verkauf. Als ich euch
damals sagte, 12-Stufen-Technik Grundwerkzeug, es kommen aber noch3
andere Stufen, sind wir jetzt in Level 2, wie viel erklrst du wem.
Nicht was erklrst du wem,
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sondern wie viel von was erklrst du wem. Wie viel von was
erklrst du wem und wie viel von wasgenau erklrst du wem bitte nicht
oder nur ganz kurz, weil er sonst aussteigt. Wer hat geradedas
Mikro? Gib das Mikro hinter zu Wolfgang. Wolfgang was glaubst du,
was wrde mit der

deutschen Wirtschaft passieren, wenn jeder Vorstandsvorsitzende
und jeder Geschftsfhrer undjeder Leiter eines handwerklichen oder
mittelstndigen Betriebes, wenn das ein Korinthenkacker,Krmelspalter
und Haarmikroskopierer wre, ein Sezierer von Kleinstteilchen?

Es wrde in der Wirtschaft wahrscheinlich nicht sehr viel laufen,
denn die wrden kaum zur Ent-scheidung kommen die Leute, denke ich
mal.

Ja, es gibt Firmen, die kommen kaum zu Entscheidungen. Dann sagt
man, na gut die sind viel-leicht auch strukturell..

berlegen stndig.

Ja, es gibt Leute, die kommen wirklich nicht aus dem Sack, weil
die stndig berlegen, die mssenalles berprfen. Jedes Detail muss
hinterfragt werden. Diese Geschftsfhrer gibt es. Wie be-schreibst
du Firmen, denen solche Chefs vorstehen, die jedes Kmmel spalten
mssen? Wie siehtes in deren Innenleben aus in dieser
Firma?Ausgeglichen und zufrieden. Sag mir Wolfgang, unter diesen
Voraussetzungen, wie erklrst du dir,dass die meisten Geschftsfhrer,
denen du auch bislang begegnet bist, nicht so viel Zeit
habenkonnten, wie du gerne gehabt httest und fters frher auf die
Uhr geschaut haben und gemeinthaben: Jetzt kommen Sie mal zum
Punkt, ich habe nur eine Stunde, ich habe keine Zeit. oder

die gesagt haben: Danke, das war es mal so, ich habe mir einen
groben berblick verschafft, ichmelde mich wieder bei Ihnen. Kannst
du nachvollziehen, warum das in den meisten Fllen nichtso gemtlich
ablief, wie dir es wichtig war, so mit zwei Stunden Heititei und
Kuschel, Muschel,Fuschel und mit dem blichen Geraschel am Tisch und
mit den ganzen kleinen Nettigkeiten?

Die haben keine Zeit.

Die haben viel Probleme auf dem Tisch die Leute.

Weil sie wie strukturiert sein mssen, um all diese Probleme zu
lsen.

Den berblick zu behalten.

Richtig, dafr haben sie nmlich ihre Detailtypen. Und die meisten
Firmen knnen nur so berle-ben, der Chef macht sich einen berblick
und ruft den Leuten Dinge zu und manche Menschensind dann
berfordert. Wir erinnern uns an das, was eingangs gesagt wurde. H,
man kriegt jaimmer nur zwischen Tr und Angel irgendwas an den Kopf
geschmissen. Was soll ich denn damitmachen, ich habe noch gar nicht
gengend Informationen. Ja, ein Detailsortierer htte Problememit
einem Chef, der ihm nur was zuwirft, weil der Chef sagt: Wissen Sie
was, ach kmmern
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Sie sich darum, Sie machen das schon! Und jetzt eine Frage,
Mikrofon vorne wieder bei Tobias.Will schnappst du dir mal den
Kolben. Tobias. Tobias wie beurteilst du dein jetziges Vorgehen
imVerkaufsgesprch hinsichtlich der Hingabe von Informationen unter
diesen ganzen Voraussetzun-

gen?

Ja, man muss wirklich selektieren.

Zwischen Fuchs und Hase.

Auch zwischen den Krmelkackern und denen, die berblick haben
wollen.

Zwischen Krmelkacker und berblicker, weil sonst wrde ... Ich
meine, vielleicht hast du dir ebengesagt, Boa stimmt, ich kenne so
viele Situationen, an die ich mich erinnere, da habe ich erzhlt

und erklrt und hatte das Gefhl, die sind berhaupt nicht
mitgekommen oder die haben nur ausHichkeit zugehrt. Und egal was
ich gemacht habe, unabhngig von der Menge der Informa-tion,
unabhngig davon, wie sehr ich mich angestrengt habe. Je mehr ich
erklrt habe, das warnicht gleichzeitig das Indiz dafr oder die
Voraussetzung dafr, dass ich automatisch dann auchfter verkauft
habe und einfacher. Wenn ich manchmal sage, Informationen sind
schdlich, dannsage ich das nicht, weil ich mich als Verkaufstrainer
darber hinwegsetzen mchte und vielleichtberufsethische Kollegen und
Fachprofessoren und Produktprofessoren verletzen mchte. Ichmchte
sie damit nicht demtigen, ich mchte ihnen nur ein Werkzeug an die
Hand geben, mitdem es ihnen in Zukunft leichter mglich sein wird
und zwar zu unterscheiden zwischen Krmel-kackern und berblickern.
Wem erklre ich was wie genau oder wo halte ich mich besser
zurck.

Was wrde denn passieren Tobias, wenn du weit, dass ungefhr 90%
der Menschen berblick-sortierer sind, also die entscheiden nach
Bauch. Das ist so eine Redensweisheit. Wenn du sie allewie
Detailsortierer behandelst und ihnen viel Informationen gibst, was
passiert automatisch mitdiesen Menschen? Welche Gefhle mssen wir
uns da vorstellen, wie fhlt sich so jemand?

Das kann berfordert sein, gelangweilt sein, zugelabert.

Zutexten hat seinen Grund. Weil diese Regel nicht beachtet wird
und der Ursprung des Nicht-beachtens liegt eindeutig im Selbstbild
des Verkufers. Meinst du lieber Andreas, du kannst lautantworten
oder der Tobias kann schon mal das Mikrofon hinterreichen. Meinst
du lieber Andreas,

dass ein Verkufer, der von sich selbst nur glaubt, er sei eine
5, auf der Skala 0 Ich hasse michund 10 Ich liebe mich ber alle
Maen, der selbst sagt ber sich selbst und seine Leistungsfhig-keit
und sein Erscheinungsbild, ich bin selbst nur eine 5, dass der nach
10 Minuten schon gutenGewissens sagen kann, jawohl, den Auftrag
habe ich mir verdient?

Nein. Das kann ich mir nicht vorstellen.

Wie erklrst du dir das?
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Wenn in meinem Unterbewusstsein irgendwo der Punkt fehlt

Der Punkt?

Na ja..

Du kannst es dir leisten, schon nach 10 Minuten einzutten, weil
du eine insgesamt gute Aus-strahlung hast und gut genug
rbergekommen bist. Meinst du das? Ich sag euch, ich verrateeuch
noch ein Geheimnis und beschftigt euch mit diesen Fragen. Es kann
sein, dass ihr selbstvielleicht an dem einen oder anderen Punkt
scheitert, weil das auch Punkte sind, die wehtun. Dasswir nchstes
Jahr in den Coachings und in den vier Modulen Vernderungsarbeit,
dass wir da aufPunkte stoen, die euch nicht gut gefallen. Z. B. auf
einen, ich als 4er oder 5er oder 6er darf es mir

nicht erlauben, nach 10 Minuten bereits 6000 Euro Provision
einzustreichen. Das, mein lieberFreund, ist kriminell, hchst
verwerich. Meine Eltern haben schon gesagt, dass das, was ich
hiermache, ist Abzocke. Wie kann ich denn, nur weil ich mich vor 40
Leuten hinstelle und den ganzenTag rede ber 100.000 Euro im Monat
Umsatz machen? Wie geht das denn. Geht gar nicht. 1,2Millionen Euro
im Jahr durch Labern. Junge, lern was Gescheites. Und du als
Finanzfuzzi, Shn-chen ich bin jetzt 76, du bist schon selbst Vater,
du hast es in deinen 30 Jahren zu nichts weitergebracht, als du
anderen Leuten das Geld aus der Tasche ziehst. Die ganz
Versicherungsbranchesind doch Betrger. Vielleicht sagt er es nicht
so, vielleicht anders. Weit du, httest du wasVernnftiges gelernt,
httest du auch eine richtige Familie. Aber so ist dir die Frau
weggelaufen.Ist klar, dass die Frauen sich nicht auf Leute wie dich
verlassen, die mal was verdienen und mal

was nicht. Du verdienst im Monat dreimal mehr in 1 Stunde als
ich in einem Monat tglicherharter Arbeit, das kann nicht mit
rechten Dingen zugehen. Mein Freund und Sportsfreund also ichglaube
nicht, dass wir weiterhin ... dass wir weiterhin etwas mit dir
etwas zu tun haben mchten.Unsere Familie kennt so was nicht. Das
ist nicht der Sohn, den ich erzogen habe. Das haben wirdir nicht
beigebracht. Siehst du das etwa von uns. Hast du berhaupt noch ein
Gefhl zu Geld.Du solltest lernen, mit Geld besser umzugehen und das
Geld anderer Leute respektieren. 3000Euro in der halben Stunde, sag
mal, was verkaufst du eigentlich. Ach Versicherungen, na dannist
alles klar. Schon mal darber nachgedacht, warum ihr 3er bis 7er
seid? Weil euer Beruf ist einwichtiger Bestandteil eures Ichs und
euer Berufsstand steht stndig unter Beschuss. Und wennihr schon mal
das Beste gebt, dann steht irgendwo in der Zeitung, hey die Armee
der 3er hat wie-

der zugeschlagen. Kapitalanlagebetrug, 94.000 Anleger geschdigt,
komplett Pleite. Ich bin malgespannt, wann der nchste Privat Equity
Fond explodiert oder so. Was nicht heien soll, dass dieschlecht
sind, aber ich mache jetzt keine Werbung. Ich darf sagen, was ich
will. Ich habe nmlichMeinungsfreiheit auf meinen eigenen
Veranstaltungen oder auch sonst. Ich wei es gar nicht,ist es noch
so, Meinungsfreiheit auch auerhalb meiner Veranstaltungen. Wieso
schmunzelt ihralle? Mglicherweise habe ich da ein empndliches
Gebiet und auch das gehrt zum Innenlebeneines 5ers, ob ihr es
glaubt oder nicht. Wer nicht gut genug fr seine Provision
gearbeitet hat, hates nicht verdient, soviel Geld zu verdienen. Und
das hre ich oft in meinen Coachings, dass die
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Menschen damit ein riesen Problem haben. Das sagen sie dir nicht
so offen, darber sprechensie kaum. Viele wissen es nicht mal, aber
im Grunde ihres Herzens wnschen sie sich nichtssehnlicher als die
Anerkennung ihrer Familie und ihrer Eltern. Dass ihr Vater oder die
Mutter

irgendwann kommt, vielleicht noch vor ihrem Tode, und noch zu
ihnen ndet und sagt: Weitdu was Shnchen, ich hab mich geirrt, du
bist einer, der mit Geld gut umgehen kann. Wie vielenLeuten du
schon gedient hast mit deinem Wissen. Das ist unwahrscheinlich.
Viele Familien ht-ten durch dich nmlich keine vernnftige
Altersvorsorge oder wren nach der Krebserkrankungnanziell ruiniert.
Aber du hast geschafft, ihnen eine Dread Disease Police zu
verkaufen. Oder duhast es wenigstens geschafft, Risiko LV unter den
Mann zu bringen, denn wie viele Frauen stehenjetzt ohne den
Verdienst ihrer Mnner da. Und heute Morgen kam mir der Einfall, das
werdeich euch morgen noch vorstellen. Laut Statistischem Bundesamt
leben Frauen 9 Jahre lnger alsihre Mnner. Das ist grundstzlich
erfreulich, doch die Frage ist, von was? Und wenn sie ihre
Hin-terbliebenen nicht auf diese Weise im Regen stehen lassen
wollen, dann investieren sie in einen

breiten, wasserdichten Schirm. Schn Shnchen, dass du so einen
Job machst, da bin ich stolzauf dich und Leute wie du sollten noch
viel mehr verdienen, weil das Leid, das angerichtet
oderzurckbleibt, wenn es einen schlechten Verkufer hat, der sein
eigenes Zgern nicht berwindenkann und die Familien entweder
schlechten Produktverkufern berlsst wie Hynen oder sie garganz im
Regen stehen lsst und sie ohne Versicherungsschutz in den totalen
Ruin hinabgleitenoder als Rentner mit einer Mikrorente von 812,20
Euro hinterlsst, der gehrt bestraft. Ich binstolz auf dich, dass du
dich fr diesen Beruf entschieden hast. Wer hat das mal von seinen
Elterngehrt, diese oder hnliche Worte?Es sieht keiner, es ist ja
nur eine Tonbandaufnahme. Wer wnscht sich, dass seine Eltern mal
aufihn zukommen und genau so etwas oder etwas hnliches sagen?

Die Hlfte. Die, die jetzt nicht die Hand gehoben haben, werden
ihre Grnde haben. Es ist nichteinfach, zu sagen, dass man sich so
was wnscht, weil darber spricht ja auch kaum einer. Dastut ja weh,
das kann ich verstehen. Doch im Grunde genommen habt ihr genau mit
diesemRessentiment in euch und mit diesen Vorurteilen in eurer
Umwelt zu kmpfen, Tag ein Tag aus,auf die eine oder anderer Weise.
Und jetzt erklrt sich auch, warum viele Verkufer viel erklren,weil
sie sich hier benden und das aus einem ganz besonderen Grund. Und
warum es vielen voneuch schwer fallen wird, in Zukunft weniger zu
erklren, sie werden sich die Lippen wund beienbeim Erklren, weil
sie immer wieder daran denken mssen, was sie heute gehrt haben. In
Stufe6 heit es z. B.: Nun lieber Herr Kunde, ich habe hier eine
kleine Liste vorbereitet, auf der stehen

Dinge, die anderen Kunden in genau der gleichen Situation
wichtig waren, ich habe die mal kurzzusammengeschrieben. Das ist so
eine Art Top Ten - Liste der meist gewnschten Wnsche allerKunden.
Ich htte die Ihnen gern vorgestellt. Ja ja, sagen sie mal. Und
zwar, vielen meiner Kundenwar wichtig, dass die Beitrge im Alter
stabil bleiben und bezahlbar bleiben. Ist das auch fr sie..Ja ja,
das ist mir auch wichtig. Ja und so knnen sie gleich mit notieren.
Gut mache ich, und eini-gen meiner Kunden war sehr sehr am Herzen
gelegen, dass sie die Vor- und Nachteile auf einemA4-Blatt
bekommen, links was muss ich zahlen, rechts was kommt raus. Ist das
auch fr sie einwichtiger Punkt? Also, ich htte es dann gerne schon
etwas genauer, um ehrlich zu sein. Und duweit Bescheid, oh oh
Kmmelspalter. Und du wirst feststellen, wenn du diese Frage in
Stufe 6
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mit aufnimmst, dann kannst du das eine oder andere Mal
schmunzeln, weil du genau weit, boaden kann ich
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