Wafum.dasselbe Angebot bei'einem Kunden ziindet’ -
und beim nachsten ___vc_e'rsandet/l und was Sie dagegen tun’konnen

- - Eva Resch -
Dipl.-Psychologin - Executive Coach - Grunderin von crispycoaching



Das Vorgehen:

e Zahlen aufden Tisch uy
e klare Ansage Llef
e Abschluss beim 2. Termin Wie am

Schnurchen”



Das gleiche Vorgehen:
e Zahlen aufden Tisch
e klare Ansage
e hofliches Nicken, dann

~Woran lag’s? “unkstille
Das Produkt war
doch top.”




Wie
Kommt's?

WWW.Crispycoaching.com
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Kuttur ist keine Frage von nchiig oder faisch.

Multur ist das,
was eine Gruppe fiir
seibstverstandiich hait









Kultur-Dimensionen
die 1hr Business
beeinflussen




Wie auldere ich Widerspruch oder gehe
damitum?

Wie baue ich mein Argument aut? Woruber entsteht Vertrauen?



Direkt - oder zwischen den Zeilen:
Wie deutlich sage ich, was ich meine?
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"SEHR INTERESSANT,
DAS ZIEHE IGH AUF JEDEN
FALL IN ERWAGUNG™

DIREKT <—.—Q—> ZWRGHEN

- DEN ZHLEN
Bei direkten Kunden ruhig alles Bei indirekten Kunden Tempo
klar auf den Tisch, gerne rausnehmen, auf Zwischentone achten,

schriftlich nachfassen. und ein zogerliches Signal ernst nehmen.



Wie auldere ich Widerspruch oder gehe damit um: Klarer
Widerspruch - oder eher gesichtswahrend?
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"YOUR OFFER IS VERY ATTRACTIVE,
NEVERTHELESS WE'VE DEGIDED T0 GO IN
A DIFFERENT DIREGTION, BUT WE'D LOVE

T0 STAY IN TOUGH".
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Nicht automatisch von "Der Kunde redet Klartext"
darauf schlielsen, dass "er mir auch seine

T B Tar e s o : |
YOUR OFFER DOES NOT MEET edenken klar duRern wird" et vice versa

OUR GURRENT NEEDS, . Wenn der Widerspruch eher vorsichtig geauléert
WE GHOSE ANOTHER PROPOSAL wird, dann auch eher vorsichtig erwidern et vice

Versa.




Erst das Prinzip — oder erst das
Beispiel?

Oder holistisch?

PRINZP ¢
QUERST ™




Holistisch:

Ein holistisch denkender Kunde fragt weder ,,erst
Prinzip" noch ,,erst Beispiel". Er fragt: ,Wie passt
das ins Ganze? Zu meiner langfristigen Lage,
meiner Beziehung zu Ihnen?"
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Prinzip zuerst:

Bauen sie erst das Fundament und
die Logik auf. Das Beispiel kommt
danach - sonst wirkt das Angebot
beliebig.

Logik zuerst:

Erst der konkrete Fall, der Nutzen,
das Beispiel — die Theorie dahinter
interessiert weniger. ,,Show me how

it helps me.”



Worliber entsteht Vertrauen? Uber Beziehung oder
Kompetenz?

JPN TUR GHN

Bei einem beziehungsorientiertem Gesprach kann pragmatisches "zur Sache kommen" kalt und unserios wirken.
Umgekehrt wirkt zu viel Beziehungsaufbau bei einem deutschen Mittelstandler schnell wie Zeitverschwendung.,



Kommunizieren Widersprechen

Uberzeugen Vertrauen



Wir stehen immer an einem bestimmten Punkt auf der
Karte - und halten ihn fur, neutral”.

Ist er aber nicht!



1VERTRAUEN
"Braucht der Kunde erst Beziehung - oder erst Kompetenz?“

2 KOMMUNIKATION
“Eher direkt oder eher zwischen den Zeilen?”

3 WIDERSPRUCH
“Klare Konfrontation oder eher vorsichtig?

4 UBERZEUGEN
“Eher mit Anwendungs-Beispiel oder Systematik und Daten
starten? Oder Uber das Gesamtbild?”
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