3 '  Viktor Kronhardt
» Verkaufs- und Verhandlungsexperte

Sofort Erfolg am Telefon

v" Mehr Termine!
v" Mehr Neukunden!
v Mehr Auftrige!
v" Mehr Umsatz!

»,Meine besten praxiserprobten
Kontaktgesprache & Einwandbehandlungen!”

© Viktor Kronhardt - BusinessCompass




BusinessComPAss
-Ein und dieselbe Fraul!...
Aber sei mal ehrlich, ...bei welcher

wurdest du eher kaufen?*

Genau so entscheiden auch deine Kunden, tber dich, dein Angebot, dein Produkt
oder deine Dienstleistung!

Das richtige Marketing auch am Telefon (dein Auftritt und deine Botschaft)
entscheidet Uber Erfolg oder Versagen im Geschaftsleben.

"BusinessCompass bietet Unternehmern und Selbstandigen,
leicht umsetzbare Erfolgsstrategien fur sofort mehr Umsatz und Gewinn
in jeder Wirtschaftslage!"

7N
BusinessCompAss
Enfach mehr Erfoly!
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Ein Hinweis vorab: Aus Griinden der besser en Lesbarkeit wird auf die gleichzeitige Verwendung mannlicher und weiblicher Sprachformen
verzichtet. Samtliche Personenbezeichnungen gelten gleichermafen fur beiderlei Geschlecht.

Haftungsausschluss: Wir geben keine Garantien mit diesem kostenlosen Handbuch. Beachte bitte, dass alle deine Ergebnisse zu dem was in
diesem Handbuch gelehrt wird, auf deinen eigenen Bemihungen und Engagement basieren. Alle Informationen in diesem Handbuch basieren auf
bewehrten Methoden und dienen nur zu Weiterbildungszwecken.
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Vorwort

Willst du auch leichter mehr Termine, Neukunden und so schneller mehr Geld verdienen?

Dann hast du einen der wertvollsten Bausteine dazu in deinen Handen. Erfolgreiches und effektives
Telefon-Marketing gehdrt fir dich als Selbstdndiger und Unternehmer zu den wichtigsten Aufgaben und
Fahigkeiten.

Die hier vorgestellten Kontaktgesprache und Einwandbehandlungen sind einfach umzusetzen und
konnen dir einen Lebensstil ermoglichen, von dem andere nur trAumen.

Schlechtes oder gutes Telefon-Marketing kann den Unterschied machen zwischen Frust und Erfolg!

Die Kontaktgesprache und Einwandbehandlungen in diesem Handbuch sind universell und fur jede
Branche erfolgreich einsetzbar, ich selbst habe sie in den letzten 19 Jahren als Vorlage in 7 Branchen
erfolgreich eingesetzt. Fur dieses Handbuch wurde als Beispiel die “Finanzbranche® gewahlt.

Mein Tipp: Setze die vorgestellten Vorlagen und Strategien, wie in diesem Handbuch beschrieben
Schritt fir Schritt um und wandle diese einfach fir dein Business bzw. deine Branche um.

Mein Versprechen: Wenn du die vorgestellten Konzepte und Strategien systematisch fir dein Business
umsetzt, wirst du sehr schnell den Unterschied feststellen und zwar an deinen gestiegenen Umsatzen
und Gewinnen!

Im heutigen Informationszeitalter, sind die Unternehmer vorne, die als erste Uber erfolgsentscheidende
Informationen verfigen und der Rest, der lauft einfach nur hinterher mit der lahmenden Angst den
Anschluss zu verlieren oder ganz vom Markt gefegt zu werden!

P.S.: Chancen zu erkennen und zu nutzen ist eine entscheidende Fahigkeit fir deinen Erfolg!!!

Auf deinen Erfolg!

Viktor Kronhardt

Viktor Kronhardt
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>>> Eroffnung Kontaktgesprach <<<

Interessent geht ran:

Dein Name, guten Tag, spreche ich mit Herr/Frau Interessent personlich?

Herr/Frau Interessent, mein Name ist von der Eirma:
in Stadt: und wir kennen uns noch nicht personlich.

Interesse wecken:

Herr/Frau Interessent, dass wir heute miteinander telefonieren, hat einen besonderen Grund.
Vor ein paar Tagen sal3 ich mit Inrem Arbeitskollegen, Herrn Empfehlungsgeber, zusammen.

Ich soll auch einen herzlichen Grufd von lhm ausrichten.

(>>> Dank abwarten!)

Herr Empfehlungsgeber hat bei unserem gemeinsamen Gesprach grof3e finanzielle Vorteile
erzielt und mich aus diesem Grund an Sie weiterempfohlen.

Herr Empfehlungsgeber sagte mir, dass auch Sie, Herr/Frau Interessent, fur finanzielle Vorteile
grundsatzlich ein offenes Ohr haben! Ist das richtig?

Terminvereinbarung:

Damit Sie dies unverbindlich prifen kénnen, wann passt es Ihnen besser, dass wir uns einmal
treffen, eher vormittags oder eher nachmittags? Lieber Anfang oder lieber Ende der Woche?*

Alternative: Empfehlungsgeber fiir sich sprechen lassen!

Herr Empfehlungsgeber sagte mir, dass Sie jemand sind, der offen ist fir Mdglichkeiten wie man
mit einer guten Strategie bis zu XXX€ im Monat an Steuern einsparen kann und dartber hinaus
seine Staatlichen Pramien voll ausschdpft. Ist das richtig?

Zusammenfassung und Nachmotivation:

»<Ausgezeichnet, Herr/Frau Interessent, dann halten wir gemeinsam fest: am kommenden
Montag, den xx.xx.2017, um 16:00 Uhr bei Ihnen zu Hause, Musterstrasse 1, in Musterort.”

,Herr/Frau Interessent, dieser Termin wird sich in barer Miinze fir Sie auszahlen!®
oder...
»,Nach unserem Kennenlernen werden Sie sagen, gut, dass ich mir die Zeit genommen habe!“
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>>> \Wenn der Interessent bzw. Kunde fragt <<<

Worum geht es da genau?

Es geht um lhre (z.B.) Versicherungen, die Sie bereits haben. In diesem Zusammenhang gibt es
in der neuen veréanderten Marktsituation neue Mdglichkeiten, wie Sie enorm Pramien und Steuern
einsparen kénnen und dadurch noch bessere Leistungen haben.

Vielleicht denken Sie jetzt, das ist bei mir nicht méglich, jedoch in neun von zehn Fallen werden
die groRen Mdoglichkeiten bei weitem noch nicht ausgenutzt. Wir haben eine spezielle Analyse
entwickelt, damit konnen Sie das unverbindlich Gberprifen. Damit Sie das kénnen, haben Sie und
ihre Frau grundsatzlich auch die Mdglichkeit tagstber einen Termin auszumachen?

Oder...

Es geht um die Erstellung einer Analyse die bereits Uber XXX Menschen erfolgreich fur ihren
Vermogensaufbau nutzen.

Mit Hilfe dieser Analyse wird zunachst einmal lhre finanzielle Lage komplett erfasst und auf der
Grundlage dieser Daten werden wir versuchen lhre Winsche und Ziele mit lhren finanziellen
Moglichkeiten so schnell es geht zu verwirklichen. Und finanzielle Wiinsche, Herr Kunde haben
Sie doch sicherlich auch! Ist das richtig?

Oder...

Es geht um die Erstellung einer Analyse die bereits Uber XXX Menschen erfolgreich fur ihren
Vermogensaufbau nutzen.

Mit Hilfe dieser Analyse wird zunachst einmal lhre finanzielle Lage komplett erfasst und auf der
Grundlage dieser Daten werden wir versuchen lhre Winsche und Ziele unter Einbeziehung
staatlicher Pramien und zusatzlichen steuerlichen Vorteilen so schnell es geht zu verwirklichen.
Und finanzielle Wiinsche, Herr Kunde haben Sie sicherlich auch! Ist das richtig?

Bringt mir das etwas / was habe ich davon?

Sehen Sie, Herr Kunde, dann freue ich mich, dass Herr Empfehlungsgeber auch an Sie
gedacht hat, denn ich kann Ihnen ebenfalls einige Tipps geben, die Ihnen viel Geld einbringen!
Aus Erfahrung wissen wir, dass unsere Kunden im Durchschnitt XXX € durch unsere Beratung
verdienen, oft sogar mehrere 1000€! Das ist natirlich von der persénlichen Situation eines jeden
abhangig! Herr Kunde, XXX € haben oder nicht haben, das ist doch auch fiir Sie ein Gesprach
wert! Wirden Sie mir da zustimmen Herr Kunde?

Auf welchen genauen Betrag Sie Anspruch haben, Herr Kunde, dass finden wir mit Hilfe der
ANALYSE heraus. Nach einer sorgfaltigen und detaillierten Auswertung erhalten Sie bei einem
zweiten Termin ein Gesamtkonzept von mir und entscheiden dann naturlich selbst, inwieweit Sie
meinen Vorschlag umsetzen. Um diese Bestandsaufnahme mit lhnen durchzugehen, bendétigen
wir etwa eine 3/4 bis 1 Stunde, je nachdem wie viele Fragen Sie haben. Ist das soweit in Ihrem
Sinne, Herr Kunde?
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>>> Einwandbehandlung <<<

V: Steht fur Verkaufer bzw. Berater. K: Steht fir Kunde bzw. Interessent.

2

< A

< A < A2 <

. Ich habe kein Interesse bzw. Bedarf.

Mhmm, Sie sagen also Sie haben kein Interesse/Bedarf. Ist das richtig?
Ja, ich habe kein Interesse.

Gibt es aulRerdem noch etwas, was Sie zbgern lasst einen Termin mit mir zu
vereinbaren?

Ich habe wirklich kein Interesse/Bedarf.

Herr Kunde, angenommen, nur mal angenommen, Sie hatten durch den Termin mit
mir jahrlich bis zu XXX € mehr fur Urlaub, Hobbys und Ihre Haushaltskasse zur
Verfigung. Wirden Sie dann gerne von dieser Moglichkeit profitieren wollen?

JA.

Terminvereinbarung: Wann passt es Ihnen besser....?

Oder: JA — Fragen nach Grundbedirfnissen

Sie haben doch ein Einfamilienhaus?

JA

Ich nehme an, als Hausbesitzer haben Sie auch Hypotheken?
JA

Und wenn Sie Hypotheken haben dann zahlen Sie die ab, und wenn Sie sie nicht
abbezahlen tun Sie dies wegen der Steuern. Ist das auch richtig?

JA

Da kann ich lhnen etwas Interessantes zeigen. Sind Sie grundsatzlich daran
interessiert das der Staat lhnen etwas zur Hausfinanzierung zahlt, so dass das Haus
schneller Thnen gehdrt und nicht der Bank. Ich meine sind Sie grundsatzlich daran
Interessiert?

JA

Terminvereinbarung: Wann passt es Ilhnen besser....?
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. Ich habe keine Zeit.

(Gibt es auRerdem noch etwas, was Sie zogern lasst einen Termin mit mir zu vereinbaren?)

V:

Mhmm, Glauben Sie mir nicht, dass Sie das Potential fur enorme Prémien und
Steuerersparnisse haben?

Richtig, das glaube ich nicht.

Haben Sie auch schon etwas fur unméglich gehalten und dann mussten Sie
feststellen, dass es doch méglich ist?

JA.

Dann schauen Sie es sich an, Sie werden mit gr63ter Wahrscheinlichkeit erstaunt
sein. Passt Ihnen der ... oder der ... besser?

Oder...

(Gibt es auRerdem noch etwas, was Sie zogern lasst einen Termin mit mir zu vereinbaren?)

V:

Gerade aus diesem Grund sollten wir uns treffen, weil ich Ihnen eine L6ésung zeigen
kann, wie Sie zukinftig mehr Zeit fur Sich und Ihre Familie haben und dartber hinaus
von allen finanziellen Vorteilen profitieren.

Danach direkt zum Terminvorschlag bzw. Terminvereinbarung: Wann passt es lhnen
besser....?

3. Sie wollen mir doch nur etwas verkaufen.

(Gibt es auRerdem noch etwas, was Sie zogern lasst einen Termin mit mir zu vereinbaren?)

V:
K:
V:

S ASASA

Darf ich Thnen etwas verkaufen, wenn Sie dadurch groR3e Vorteile haben?
Ja.
Dann mache ich gerne etwas mit lhnen ab, wie passt lhnen der ... oder der... ?

Nein.

Warum nicht?

Ich bin zufrieden mit dem was ich habe.

Kann man etwas, mit dem man zufrieden ist, noch verbessern?
Vielleicht.

Damit Sie das unverbindlich prifen kdnnen, wann passt es lhnen besser... ?
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. Ich habe schlechte Erfahrungen gemacht.

Mhmm, fur Sie ist es wichtig das Sie gute Erfahrungen machen. Ist das richtig?
Ja das ist fur mich sehr wichtig.

Angenommen, ich kann lhnen erlautern und zeigen, dass sie mit meiner Hilfe bessere
Erfahrungen machen kénnen. Wirden Sie dann einen Termin mit mir machen?

JA.
Gut, dann machen wir etwas aus damit Sie dies prufen kdnnen.

Terminvereinbarung: Wann passt es Ihnen besser....?

Oder...

Herr Kunde, beflrchten Sie das Sie wieder schlechte Erfahrungen machen kénnten?
Ist es das wovor Sie Angst haben? Und ist es das was Sie abhalt mit mir einen
Termin zu vereinbaren?

Ja, davor habe ich Angst.

Herr Kunde, es interessiert mich, gibt es auller der Angst vor schlechten
Erfahrungen sonst noch Etwas was Sie zdgern lasst mit mir einen Termin zu
vereinbaren?

Nein es ist nur das.

Mhmm, das heil3t also, wenn ich lhnen zeigen kann das unsere Beratungsqualitét
Uber dem Branchendurchschnitt liegt und Sie keine Angst vor schlechten
Erfahrungen haben missen. Wenn ich lhnen das zeigen kann und Sie sich selbst
davon uberzeugen kénnen und Sie das auch glauben. Wirden Sie dann einem
gemeinsamen Termin zustimmen, bei dem Sie das unverbindlich priufen kénnen.

JA.

Terminvereinbarung: Wann passt es lhnen besser....?
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5. Ich habe kein Geld.

(Gibt es aulRerdem noch etwas, was Sie zogern lasst einen Termin mit mir zu vereinbaren?)
V: Mhmm, das stort Sie?

K: Das ist schon etwas Unangenehm.

V: Indem Fall sind Sie schon offen fir Einsparungsmaoglichkeiten und Méglichkeiten wie
Sie zukunftig mehr Geld haben?

K: JA.

V: Damit wir das besprechen kdnnen, wann passt es lhnen besser das Sie lhre

Moglichkeiten unverbindlich priufen kdnnen... ?

Oder...

(Gibt es auRerdem noch etwas, was Sie zogern lasst einen Termin mit mir zu vereinbaren?)
VB: Mhmm, das stort Sie?

K: Das ist schon etwas Unangenehm.

VB: Herr Kunde, angenommen, nur mal angenommen, Sie hatten durch den Termin mit
mir in Zukunft mehr Geld (oder XXX € mehr) im Portemonnaies. Wirden Sie dann
gerne von dieser Moglichkeit profitieren?

K: JA.

VB: Damit Sie das unverbindlich priufen kénnen, wann passt es lhnen besser ...?

6. Ich habe dafir schon jemanden (z.B. Steuerberater, Bekannter usw.)

(Gibt es auRerdem noch etwas, was Sie zogern lasst einen Termin mit mir zu vereinbaren?)

V: Gerade aus diesem Grund sollten wir uns treffen, weil Erfahrungsgemall diese
Angebote weniger Branchenneutral erstellt werden und dadurch werden vielfach
nicht die Moglichkeiten ausgeschdpft die die heutige Marktsituation bietet.

Wenn wir uns treffen, wissen Sie nachher ob Sie das Optimum haben, ansonsten
kdnnen Sie es korrigieren. So oder so profitieren Sie.

V: Damit Sie dies unverbindlich prifen konnen, wann passt es lhnen besser.....?
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7. Darufen so viele an.

Da rufen so viele an und jeder behauptet das er das beste hat.

Mhmm, dann mdchten Sie in dem Fall, dass das nicht nur behauptet wird, sondern
das es auch wirklich eingehalten wird. Das heil3t, wenn jemand anruft der das auch
wirklich einhalten kann, dann sind Sie grundsatzlich offen dies zu prufen? Ist das
richtig?

In dem Fall JA.

Gut, dann machen wir etwas aus damit Sie dies prufen kdnnen.

Terminvereinbarung: Wann passt es Ihnen besser....?

8. Schicken Sie mir erst mal Unterlagen.

Mhmm, Sie wollen sich erst mal unverbindlich informieren bevor Sie eine
Entscheidung treffe. Ist das richtig?

Ja genau.

Herr Kunde, genau dafir ist der erste Termin gedacht, damit Sie diese Information
unverbindlich prifen kénnen und auf dieser Grundlege die fur Sie richtige
Entscheidung treffen kdnnen.

Damit Sie dies unverbindlich prifen konnen, wann passt es lhnen besser.....?

9. Ich habe schon alles (z.B. Versicherungen):

Wunderbar dann brauchen wir uns um diesen Bereich nicht mehr zu kimmern.

Da ich als VB Branchenubergreifend tatig bin, stellt sich die Frage ob Sie auch alle
staatlichen Férderungen ausnutzen auf die Sie Anspruch haben und dartber hinaus
alle Steuersparmaoglichkeiten nutzen. Nutzen Sie alle staatlichen Forderungen und
Steuerersparnisse auf die Sie Anspruch haben?

Weil3 ich nicht genau.

Damit Sie dies unverbindlich priifen konnen, wann passt es lhnen besser.....?
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Wenn immer noch NEIN bzw. kein Termin,
dann ist der vermeintliche Einwand nur ein Vorwand!

Ergriindungsfragen

V: Was lasst Sie noch zégern mit mir einen Termin zu vereinbaren?

Oder...

In diesem Fall gibt es noch Dinge die Sie mir nicht gesagt haben. Was ist es?

Oder...

Ihre Antwort sagt mir dass wir noch nicht alles besprochen haben. Was ist es?

Fragen Direkt zum Ziel

V: Was waére denn fir Sie ein Grund um mit mir einen Termin zu vereinbaren?

Oder...

Unter welchen Voraussetzungen wirden Sie mit mir einen Termin
vereinbaren?

Oder...

Was miusste erfillt sein damit Sie mit mir einen Termin vereinbaren?

Wenn der wahre Vorwand dann endlich ausgerdumt ist, geht es wie gehabt zum
Terminvorschlag bzw. Terminvereinbarung.

Oder...
Wenn der wahre Vorwand immer noch nicht ausgeraumt ist und der Kunde dir immer noch

keinen Termin gibt, dann ist es auch OK. Du kannst dann noch hoflich fragen, ob du dich
vielleicht zu einem anderen Zeitpunkt bei ihm melden darfst.

, DU kannst stolz auf dich sein, denn du hast alles gegeben und mit jedem weiteren
Gespréach, wirst du immer besser und besser!*
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Telefonskript 1

Einen guten Tag! Spreche ich mit Herrn/Frau Interessent?

Ich freue mich, dass ich Sie so schnell erreiche. Mein Name ist und ich
rufe Sie auf Empfehlung und mit einem schénen GruR von Herrn Empfehlungsgeber an. Sie kennen Herrn
Empfehlungsgeber doch sicherlich?

Hat Ihnen Herr Empfehlungsgeber meinen Anruf denn schon angekiindigt?
Oh, - dann sind Sie sicherlich etwas Uberrascht, dass ich Sie anrufe. Darf ich Ihnen trotzdem kurz erklaren,
worum es geht?

Waunderbar! - Ich bin fur die Firma: in Stadt: tatig und
habe mit Herrn Empfehlungsgeber eine (z.B. Finanzanalyse o0.4.) erstellt. Davon war Herr
Empfehlungsgeber so beeindruckt, dass er mich darum gebeten hat, auch Sie einmal anzurufen. Sie
wurden mir von Herrn Empfehlungsgeber als ein aufgeschlossener Mensch beschrieben, der sich gerne
grundlich informiert. Er glaubt, dass eine solche (z.B. Finanzanalyse 0.4.) auch lhnen viele Vorteile bringt!
Herrn/Frau Interessent, haben Sie sich und lhrer Familie denn schon einmal eine solche exakte Analyse
anfertigen lassen?

Mit Hilfe dieser Analyse wird zunachst lhre finanzielle Lage komplett erfasst. Auf der Grundlage dieser
Daten werden wir versuchen lhre Winsche und Ziele mit Ihren finanziellen Mdglichkeiten so schnell es
geht zu verwirklichen. Und finanzielle Winsche, Herrn/Frau Interessent haben Sie doch sicherlich auch!
Ist das richtig Herrn/Frau Interessent?

Herrn/Frau Interessent welch Punkte sind flr Sie besonders wichtig?

Mo6chten sie im Bereich XY Geld einsparen?

Sind Sie sicher, dass Sie alle Steuersparmdglichkeiten nutzen auf die Sie Anspruch haben?
Sind Sie sicher, dass Sie alle staatlichen Férderungen nutzen auf die Sie Anspruch haben?
Kennen Sie eine Art Sparbuch auf das Sie 7-8% Zinsen bekommen, wo Sie aber dennoch taglich
Ihr Geld abheben kénnen?

Interessiert Sie das Thema Bauen?

Kennen Sie schon die Vorteile einer “Steuersparenden Gehaltsumwandlung“?

Hat man Sie Uber die Auswirkungen der letzten Gesundheitsreform informiert?

Hat man Sie Uber die Auswirkungen der letzten Rentenreform informiert?

Brauchen Sie Informationen tuber unser Erbrecht?

Sehen Sie, Herrn/Frau Interessent, dann freue ich mich, dass Herr Empfehlungsgeber auch an Sie
gedacht hat, denn ich kann lhnen ebenfalls einige Tipps geben, die Ihnen viel Geld einbringen werden!
Aus Erfahrung wissen wir, dass unsere Kunden im Durchschnitt 200 bis 500 € durch unsere Beratung
verdienen, oft sogar mehrere 1000 €! Das ist natlrlich von der perstnlichen Situation eines jeden
abhangig! Aber 1000 € haben oder nicht haben, ich denke, das ist doch auch fir Sie ein Gesprach wert!
Wdirden Sie mir da zustimmen, Herrn/Frau Interessent?

Auf welchen genauen Betrag Sie Anspruch haben, Herrn/Frau Interessent, dass finden wir mit Hilfe der
ANALYSE heraus. Nach einer sorgfaltigen und detaillierten Auswertung erhalten Sie bei einem zweiten
Termin ein Gesamtkonzept von mir und entscheiden dann naturlich selbst, inwieweit Sie mein Vorschlag
umsetzen. Um diese Bestandsaufnahme mit Ihnen durchzugehen, benétigen wir etwa eine 3/4 bis
1 Stunde, je nachdem wie viele Fragen Sie haben. Ist das soweit in lhrem Sinne, Herrn/Frau Interessent?

Herrn/Frau Interessent wann passt es lhnen denn besser, dass wir uns einmal treffen, eher vormittags
oder eher nachmittags, lieber Anfang oder lieber Ende der Woche?

Bevor wir jetzt einen Termin miteinander absprechen Herrn/Frau Interessent méchte ich Sie darum bitten
einen solchen auszusuchen, bei dem Ihr/e Frau/Mann/Lebenspartner/Eltern oder Freundin ebenfalls
anwesend sein kann.
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Telefonskript 2

BegriiBung:
.Hallo, guten Tag, Herr/Frau Interessent, mein Name ist von der
Firma in Stadt:

Kompetenzauslotunqg (Wenn erforderlich):

,Herr/Frau Interessent, sind Sie der/die Finanzminister/in in der Familie oder werden
kaufmannische Entscheidungen mehr von lhrem Mann/Frau getroffen?“

Gesprachseroffnung (auf Empfehlung):

,p0er heutige Anruf bei |lhnen, Herr/Frau Interessent, hat einen ganz besonderen Grund. lhr
Kollege Herr Empfehlungsgeber hat sich vor Kurzem eine Analyse erstellen lassen, damit er alle
ihm zustehenden staatliche Férderungen nutzen und gleichzeitig der drohenden Mehrbelastung
durch die Renten- und Gesundheitsreform schon frihzeitig entgegen wirken kann.

Herr Empfehlungsgeber war sehr angetan von der Analyse und auf Grund dessen hat
Herr Empfehlungsgeber ausdriicklich darum gebeten, einmal mit lhnen Kontakt aufzunehmen,
damit auch Sie sich von diesen Mdglichkeiten ein Bild machen kénnen. Wie denken Sie dartber,
in einem personlichen Gesprach einmal tiefer in das Thema einzusteigen?*

Wenn Ablehnung (z. B. Kein Interesse):

Phase 1 =»  Gut, das Sie es gleich ansprechen.

Phase 2=»  Einmal davon abgesehen, dass Sie im Augenblick wenig Interesse haben,

Phase 3=»  so sind Sie bestimmt immer, immer daran interessiert,

Phase 4 =  neue aktuelle Méglichkeiten zum Thema “Vorteil 1/Vorteil 2“ kennen zu lernen und zu prifen.
Phase 5=»  Denn dies ist ja immer ein zentrales Thema, nicht wahr?

~Wann passt es |lhnen denn besser, dall wir uns einmal treffen, eher vormittags oder eher
nachmittags? Lieber Anfang oder lieber Ende der Woche?*

Zusammenfassung und Nachmotivation:

»<Ausgezeichnet, Herr/Frau Interessent, dann halten wir gemeinsam fest: am kommenden
Montag, den ...., um 16. 00 Uhr bei Ihnen zu Hause, Musterstr. 1 in Musterort.*

JHerr/Frau Interessent, dieser Termin wird sich in barer Miinze fur Sie auszahlen!®
- oder -

,Nach unserem Kennenlernen werden Sie sagen, gut, dass ich mir die Zeit genommen habe!“
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,Die N°1 Fahigkeit erfolgreicher Unternehmer,
die ich wahrend meiner 19 Jahre im Geschaftsleben lernte!™

In meinen 19 Jahren als Unternehmer war ich in 7 verschiedenen Branchen im In- und Ausland
aktiv und habe mit Kunden und Geschaftspartnern aus Uber 72 L&andern geschaftlich zu tun
gehabt.

Hier ist die Ne7 Frage die mir von meinen Teilnehmern immer und immer wieder gestellt wird:

»Welche Ne1 Fahigkeit unterscheidet die erfolgreichsten Unternehmer vom Durchschnitt?*
Meine Antworte ist immer dieselbe,...

»Die erfolgreichsten 3% aller Unternehmer und Selbstindigen beherrschen neben
erstklassigem Marketing noch eine Ne1 Fahigkeit viel besser als die restlichen 97%!“

Diese Ne1 Fahigkeit ist eine besondere Art der Verhandlungsfihrung und entscheidet, ob
du am Ende des Tages, Geld verdient, Geld gespart oder Geld verloren hast!

Dein Verhandlungsgeschick entscheidet auch maf3geblich, ob die Menschen mit denen du taglich
zu tun hast, seien es deine Mitarbeiter, Kunden, Zulieferer oder Geschaftspartner, dir auf der Nase
rumtanzen und dir den letzten Nerv rauben oder das tun was deinen Erfolg steigert.

Fakt ist! Neben erstklassigem Marketing ist dein Verkaufs- und Verhandlungsgeschick die Ne1
Fahigkeit, die sehr oft den Unterschied macht, zwischen Erfolg, MittelmaRigkeit und totalem
Versagen im Geschaft.

Diese Art der Verhandlungsfuihrung, wird oft sogar von 3 Jahrigen Kindern viel besser beherrscht
als von den meisten Erwachsenen, leider wurde sie den meisten von uns bis zum
Erwachsenenalter wieder aberzogen!

Unter Insidern nennt man diese Art zu verhandeln: “Guerilla Verhandlungsfiihrung*

Es ist nicht die Art Verkaufs- und Verhandlungsfihrung, die du aus den vielen Verkaufs- und
Marketingseminaren kennst.

Bei dieser besonderen Art der Verhandlungsfiihrung werden die Ublichen Abwehrmechanismen
und Blockaden deines Gegenulbers auf unterbewusster Ebene ausgeschaltet und diese Person
will dann alles in ihrer Macht tun um dir das beste Angebot zu machen oder Kunde zu werden!

Weil du mehr Uber die Guerilla Verhandlungsfiihrung erfahren willst, es aber den Rahmen dieses
Reportes sprengen wirde, habe ich fur dich ein kostenloses Webinar (Online-Seminar) entwickelt!

In meinem Webinar verrate ich dir, die "Geheimnisse der Guerilla Verhandlungsfihrung"

“Wie du spielend leicht [ede Verhandlung dominierst,
die Abwehrhaltung deines Gegentibers auf MORALISCHE Weise ausschaltest
und schneller das bekommst was DU willst!*

Melde dich jetzt kostenlos zum Webinar an! Fur mehr Infos hier klicken >>>

Oder gehe direkt auf: www.BusinessCompass.de/webinar-gvm
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