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Ein Start-Up chne
Netzwerkzentrum ist
mdglich, aber sinnlos.




Oh, AUGUST STARK, dieses mittelsténdige,
brancheniibergreifende Netzwerkzentrum mit
Kontakten in den Wirtschaftsregionen Chemnitz und
Leipzig, ermdglicht mir die ultimative Auftragsakquise:
Wie erhalte ich Neukundenkontakte, anstatt als
Selbststéndige/r bei der Auftragsgewinnung schlaflose
Néchte zu erleben? Das klingt ja wirklich nach einem
schier unmdglichen Kunststiick.




WERDE STARK! IN DER SELBSTSTANDIGKEIT
BEDEUTET, DASS DU ALS UNTERNEHMER:IN
EINE VIELZAHL VON CHANCEN NUTZT




Deine Unabhangigkeit ermoglicht es,
eigene Entscheidungen zu treffen und
deine ganz personlichen Visionen zu
realisieren. Flexible Gestaltung von
Arbeitszeiten und -orten fordert eine
ausgeglichene Work-Life-Balance. Durch
die Integration von Talenten und Leiden-
schaften steigt so deine Zufriedenheit.
Die Umsetzung eigener Ideen und die
Bereitstellung kreativer Dienstleist-
ungen starkt deine Wettbewerbsfahigkeit
— Werde stark!". Finanzielle Potenziale
werden durch personlichen Einsatz und
Erfolg direkt beeinflusst. Trotz Heraus-
forderungen wie finanzieller Unsicherheit
und Arbeitsdruck bieten die positiven
Aspekte zahlreiche Moglichkeiten fur per-
sonliche und berufliche Entwicklung. Ein
klarer Geschaftsplan und eine realis-
tische Risikoeinschatzung sind dabel
entscheidend fur deinen erfolgreichen
Weg in deiner Selbststandigkeit.

STARKE/R CROSS-MEDIA-DESIGNER:IN
STARKE/R PREMIUM-PARTNER:IN
STARKE/R UNTERNEHMER:IN

STARKE UNIT



CROSS-MEDIA-DESIGNER:IN
— DU DURCHLAUFST

EIN MEHRSTUFIGES
TRAININGSPROGRAMM -
DIESE PERIODE DAUERT

IN DER REGEL DREI BIS
FUNF JAHRE - AUF BASIS
EINES REGULAREN
ARBEITSVERTRAGES FUR
35-40-STUNDEN/WOCHE

~

- DESIGNER:IN
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Als CROSS-MEDIA-DESIGNER:IN durch-
laufst du ein umfassendes Trainings-
programm, das deine Fahigkeiten in
herausragendem Grafikdesign, Websei-
tengestaltung und Social Media vertieft.
Unser Ziel ist es, dich nicht nur als Einzel-
kampferln zu senden, sondern dich als
Integrales Mitglied in ein erfolgreiches
Teams zu integrieren. Wahrend des Pro-
eramms erlernst du nicht nur technische
Fertigkeiten, sondern gewinnst auch
Einblicke in Schlisselaspekte wie Buch-
haltung, Organisation und Vertrieb. Die
Uberzeugung, dass ein breites Verstand-
nis verschiedener Bereiche es dir ermog-
licht, auf kreative und effiziente Weise zu
arbeiten, steht bei uns im Vordergrund.
Werde Teil unseres Teams, durchlaufe
dieses einzigartige Training und gestalte
nicht nur beeindruckende Designs, son-
dern auch die Basis fur deine erfolgreiche
berufliche Zukunft.

DIESE ENTWICKLUNG
MACHT DICH STARK

FUR DEINEN WEITEREN
ERFOLGREICHEN
BERUFSWEG.

PS.: SELBST HABEN WIR
DAZU ZEHN BIS 15 JAHRE
GEBRAUCHT - ES IST
BEEINDRUCKEND, WIE DU
ES IN DER KURZEN

ZEIT SCHAFFST!

DESIGNER:IN
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ALS CROSS-MEDIA-DESIGNER:IN VERFUGST DU
UBER EIN ABGESCHLOSSENES STUDIUM IM BE-

QLS

REICH MEDIENGESTALTUNG ODER UBER EINE
AUSBILDUNG IN DIESEM FACH

MIT DIR GEMEINSAM GEHEN WIR AUCH GERN DEN WEG UBER EINE
AUSBILDUNG IN UNSEREM HAUSE
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DU ENTWICKELST DICH WEITER — AUF BASIS DEINES VORWISSENS -
IN FOLGENDEN SKILLS:

KREATIVITAT: Die Fahigkeit, innovative und originelle Designkonzepte
zu entwickeln

GRAFIKDESIGN: Fahigkeit, asthetisch ansprechende Grafiken

zu erstellen

FARBTHEORIE: Wissen iber die Psychologie und Anwendung von Farben
im Design und in der Innenarchitektur

TYPOGRAFIE: Kenntnisse Gber Schriftarten, Layouts und

typografische Prinzipien

TECHNOLOGISCHE AFFINITAT: Nutzung prozessoptimierender Kl-Tools
(ChatGPT, D-ID, Elevenlabs, Adobe Photoshop Beta, Adobe lllustrator
Beta, Midjourney) und Apps/Programme (tl:dv, Clockodo)
KLICKSTARKE HEADLINES: Erkunde die Psychologie von Texten und
schreibe mithilfe von Kl-Tools klickstarke Headlines

KOMMUNIKATION: Fahigkeit, Designentscheidungen klar zu

erklaren und mit Kundinnen und Teammitglieder zu kommunizieren
TEAMARBEIT: Zusammenarbeit mit anderen Kreativprofis in einem Team
SELBSTMANAGEMENT: Effektive Zeit- und Ressourcenverwaltung

flr spannende Projekte

PROJEKTMANAGEMENT: Effiziente Planung und Organisation

von Designprojekten

ANALYTISCHE FAHIGKEITEN: Bewertung von Designentscheidungen
auf Grundlage von Daten und Feedback

TRENDBEWUSSTSEIN: Auf dem Laufenden bleiben iber aktuelle
Designtrends und Technologien

KOMMUNIKATIONSDESIGN: Verstandnis fir die visuelle Kommunikation
und ihre Auswirkungen
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PRINTDESIGN: Kenntnisse liber die Gestaltung von Printmedien wie
Broschiren und Plakaten

MARKENIDENTITAT: Entwicklung und Pflege einer konsistenten
Marken&sthetik fir mittelstandische Unternehmen

STORYTELLING: Die Fahigkeit, Geschichten durch visuelle Elemente

zu erzéhlen

BILDBEARBEITUNG: Beherrschung von Tools wie Adobe Photoshop fir
die Bearbeitung von Bildern

VEKTORGRAFIKEN: Erfahrung mit Programmen wie Adobe lllustrator zur
Erstellung skalierbarer Grafiken

VIDEQOSCHNITT: Verstandnis fiir Storyboards und Schnitt von Videos

in iMovie oder CapCut

SOCIAL MEDIA DESIGN: Erfahrung im Erstellen von visuellem Content
fUr soziale Medien

MULTIMEDIA-INTEGRATION: Integration von Text, Grafik, Audio und Video
in verschiedenen Medien, Benutzung von Brandwatch

INTERAKTIVES DESIGN: Entwicklung von interaktiven Elementen

fUr digitale Medien

WEBDESIGN: Kompetenz in der Gestaltung von Webseiten und Benutzer
oberflachen im CMS-System WordPress, sowie Anpassung von Designs
fur verschiedene BildschirmgroBen und Gerate

ANIMATION: Fahigkeit, einfache Animationen oder Bewegungselemente
zu erstellen
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HIER IST PLA‘TZ FUR DEINE PERSONLICHEN ZIELE:




BIESZEIT STERELR

MIT EINEM ARBEITSVERTRAG
VON 30 STUNDEN/WOCHE
UND NEBENBERUFLICHER
TATIGKEIT. AUFTRAGE VOM
NETZWERKZENTRUM
WERDEN MIT 50% VERGUTET.
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In der neuen Rolle als STARKE:R PREMIUM-
PARTNER:IN ermutigen wir dich, den Weg
in die Selbststandigkeit zu beschreiten.
Zusatzlich zu deinem regularen Arbeits-
vertrag hast du die Moglichkeit, ein Klein-
oewerbe zu eroffnen und dabei bis zu EUR
22.000,-* Umsatz pro Jahr dazu zu verdie-
nen. In dieser flexiblen Unternehmensform
wirst du deine individuellen Fahigkeiten
und Talente optimal entfalten. Die Selbst-
standigkeit als Erganzung zu deiner Haupt-
tatigkeit eroffnet nicht nur finanzielle Chan-
cen, sondern auch personliches Wachstum
und berufliche Vielfalt. Wir unterstitzen
dich auf diesem Weg, um als STARKE:R
PREMIUM-PARTNER:IN, indem wir dich in
diesem Prozess begeiten, wochentliche
Arbeitsstunden anpassen und dir dartber
hinaus Auftrage fur deinen Nebenberuf an-
bieten. Selbstverstandlich kannst du auch
selbst akquirierte Kundlnnen betreuen.

*Die vorliegenden Informationen entsprechen dem Stand von Januar 2024 und unterliegen moglichen Anderungen.

DEIN VORTEIL: PLANBARER
AUFTRAGSEINGANG,
KONTINUIERLICHE FINANZEN
UND UNTERNEHMERISCHE
FREIHEITEN. DIESE PERIODE

DAUERT UBRIGENS SO LANGE,
BIS DU SELBST ENTSCHEIDEST,
GENUGEND AUFTRAGE FUR
DEINEN NACHSTEN SCHRITT
ZU HABEN

PARTNER:IN



GRATULATION! ALS STARKE:R PARTNER:IN BAUST
DU AUF DEIN VORWISSEN AUF UND NIMMST DIE

S\((\:LS NACHSTE HURDE
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NEBEN FACHWISSEN BENOTIGST DU DIESE SKILLS:

BETREUUNG VON KUND:INNEN: Nachverkaufsservice und Zufriedenheit
der Kundlnnen sicherstellen — die Kunst des Zuhdrens beherrschen
WEITERENTWICKLUNG KOMMUNIKATION: Klarer, Giberzeugender und
effektiver Austausch — sowohl verbal als auch schriftlich
SELBSTVERTRAUEN: Ein selbstsicheres Auftreten, um das Vertrauen
der Kundlnnen zu gewinnen

SELBSTMOTIVATION: Eigenantrieb und Initiative, um Ziele zu erreichen,
auch ohne standige Uberwachung

WEITERENTWICKLUNG KREATIVITAT: Innovative Herangehensweise an
Verkaufsstrategien und Problemlgsungen

ZIELORIENTIERUNG: Klare Festlegung von Verkaufszielen und die
Fahigkeit, diese zu erreichen

PRODUKTKENNTNISSE: Tiefgreifendes Wissen Gber die angebotenen
Produkte oder Dienstleistungen

MARKTKENNTNISSE: Verstandnis fir den Markt, die Konkurrenz und die
Trends in der Branche

WEITERENTWICKLUNG TECHNOLOGISCHER AFFINITAT: Nutzung von
Technologien und Tools, die den Vertriebsprozess unterstitzen
MOTIVATIONSFAHIGKEIT: Zusammenarbeit mit anderen Abteilungen wie
Marketing und Service, um gemeinsame Ziele zu erreichen — und

diese zu selbststandigen Hochstleistungen zu motivieren

ANPASSUNGSFAHIGKEIT: Ein starkes Verstandnis fiir die Bediirfnisse und

Anforderungen der Kundinnen

FLEXIBILITAT: Anpassungsfahigkeit an sich dndernden Marktbedingungen

und Anforderungen der Kundlnnen

LEBENSLANGE LERNBEREITSCHAFT: Kontinuierliche Weiterbildung,
um sich uber Produkte, Branchentrends und Verkaufstechniken auf
dem Laufenden zu halten

B

EMPATHIE: Einflihlungsvermdgen gegeniber den Bedirfnissen und
Anliegen der KundInnen

[ ] BEZIEHUNGSAUFBAU: Fahigkeit, starke und vertrauensvolle Beziehungen

[]
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zu KundInnen aufzubauen und zu pflegen

REISEBEREITSCHAFT: Fahigkeit, zu reisen, um Kundinnen persdnlich zu
treffen und Geschaftsbeziehungen zu stérken

ORGANISATIONSTALENT: Effiziente Planung und Verwaltung von Zeit,
Ressourcen und Informationen von Kundlnnen

STRESSRESISTENZ: Die Fahigkeit, unter Druck effektiv zu arbeiten und
auch in herausfordernden Situationen professionell zu bleiben
ANALYTISCHE FAHIGKEITEN: Die Fahigkeit, Daten zu analysieren und
Verkaufsstrategien entsprechend anzupassen
FREMDSPRACHENKENNTNISSE: Die Fahigkeit, in mehreren Sprachen

zu kommunizieren, je nach Zielmarkt

UBERZEUGUNGSKRAFT: Die Fahigkeit, andere zu liberzeugen, um
Produkte oder Dienstleistungen zu kaufen
DURCHSETZUNGSVERMOGEN: Entschiedenes Auftreten, um Hindernisse
zu Uberwinden und Ziele zu erreichen

VERHANDLUNGSGESCHICK: Fahigkeit, vorteilhafte Vertragsbedingungen
auszuhandeln und Win-Win-Situationen zu schaffen

ETHIK: Integritat und ethisches Verhalten in allen Geschaftspraktiken
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HIER IST PLA‘TZ FUR DEINE PERSONLICHEN ZIELE:
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M DEINE NEUE BESTE FREUNDIN?
RICHTIG, DIE BUCHHALTUNG!

S\(\\,\— rHALTUNG

DENN OHNE DAS GEHT ES NICHT:

[ ] SELBSTMANAGEMENT: Fahigkeit, Aufgaben eigenstandig zu organisieren
und zu priorisieren

[ | VERTRAULICHKEIT UND LOYALITAT: Einhaltung von Datenschutz-

richtlinien und professioneller Umgang mit vertraulichen Informationen

DATENMANAGEMENT: Erfahrung im Umgang mit Daten, Dateiverwaltung

und Datenbanken — Beherrschen firmeninterner Speichervorgaben

IT-KENNTNISSE: Grundlegende Fahigkeiten im Umgang mit Burosoftware

wie Microsoft Office und Lexware

WEITERENTWICKLUNG KOMMUNIKATION: Klarer, iberzeugender und

effektiver Austausch — sowohl verbal als auch schriftlich

KORRESPONDENZ: Erstellung von Geschaftsbriefen, E-Mails und anderen

schriftlichen Kommunikationsformen

SERVICE: Freundlicher und professioneller Umgang mit

Anfragen und -anliegen von Kundlnnen

WEITERENTWICKLUNG ORGANISATIONSTALENT: Effiziente Planung und

Verwaltung von Biiroaufgaben und Ressourcen

AKTENFUHRUNG: Sorgfaltige Verwaltung von Dokumenten und Akten

BUROADMINISTRATION: Erfahrung in allgemeinen Biiroaufgaben wie

Terminplanung, Postverwaltung und Telefonat

BUCHFUHRUNG: Grundlegende Kenntnisse in Buchhaltung und

Finanzverwaltung

KOSTENKONTROLLE: Uberwachung von Biiroausgaben und Budgetierung

PROBLEMLOSUNG: Effektive Losungen fiir auftretende Stolpersteine

finden — aus Fehlern lernen

VERWALTUNG VON BESPRECHUNGEN UND TERMINEN: Effektive

Organisation von Meetings und Terminen :

MULTITASKING: Bewaltigung mehrerer Aufgaben gleichzeitig und

effiziente Zeitaufteilung
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ZEITMANAGEMENT: Effiziente Nutzung der Arbeitszeit, um Deadlines
einzuhalten

ANPASSUNGSFAHIGKEIT: Flexibilitat bei Anderungen in den
Arbeitsanforderungen

FREUNDLICHER AUSTAUSCH: Ausrichtung auf die Bedurfnisse und Zu-
friedenheit der Kundinnen

WEITERENTWICKLUNG TEAMARBEIT: Zusammenarbeit mit Kolleginnen
und anderen Abteilungen, um reibungslose Ablaufe sicherzustellen
REISEORGANISATION: Planung von Geschaftsreisen und Reisekosten-
abrechnungen

FREMDSPRACHENKENNTNISSE: Je nach Bedarf, Kenntnisse in einer
oder mehreren Fremdsprachen

KONFLIKTMANAGEMENT: Kompetenz in der Bewaltigung von Konflikten
und schwierigen Situationen

[ | PRASENTATIONSFAHIGKEITEN: Informationen klar und iiberzeugend

&

prasentieren
ARBEITSSICHERHEIT: Einhaltung von Sicherheitsrichtlinien und
-verfahren am Arbeitsplatz
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HIER IST PLA‘TZ FUR DEINE PERSONLICHEN ZIELE:




GRATULATION! JETZT BIST
UNTERNEHMER:IN.

DU GEHST IN DIE
VOLL-SELBSTSTANDIGKEIT.
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Als STARKE:R UNTERNEHMER:IN verwirk-
lichst du deinen Traum von der eigenen
Firma. In der Voll-Selbststandigkeit profi-
tierst du nicht nur von selbst akquirierten
Auftragen, sondern auch von solchen, die
das NETZWERKZENTRUM AUGUST STARK
fur dich bereithalt. Diese einzigartige Ko-
operation bietet dir den Vorteil eines plan-
baren Auftragsvolumens, sodass du dich
voll und ganz auf dein Kerngeschaft kon-
zentrieren kannst: Die Entwicklung und
Umsetzung aulBergewohnlicher Designs
fur Unternehmen. Durch die Vielfalt der
Auftrage und die Sicherheit des Netzwerk-
zentrums kannst du deinen kreativen
|deen freien Lauf lassen, ohne dich um

die standige Auftragsakquise zu kimmern.
Werde STARKE:R UNTERNEHMER:IN und
cestalte deine erfolgreiche Karriere in der
Medienbranche.

ALS STARKE:R UNTER-
NEHMER:IN HAST DU DAS
STEUER SELBST IN DER
HAND. DU VERGOLDEST

ALLE DEINE ERFAHRUNGEN
UND ENTSCHEIDEST ALS DEI-
NE EIGENE GESCHAFTSFUH-
RUNG. DIE FREIHEIT, DEINE
VISIONEN UMZUSETZEN UND
DIE KONTROLLE UBER DEINEN
BERUFLICHEN WEG MACHEN
DICH ZUR/ZUM GESTALTER:IN
DEINER ERFOLGREICHEN ZU-
KUNFT. ZUDEM PROFITIERST
DU VON ZUSATZLICHEN AUF-
TRAGEN AUS DEM NETZWERK-
ZENTRUM. DIESE KOMBINA-
TION MACHT NICHT NUR DICH
ERFOLGREICH - SONDERN
UNS ALLE ZU ...

UNTERNEHMER:IN



DIE VORZUGE DES TEAMWORKS
GEGENUBER DER EINZELARBEIT
SIND UNBESTREITBAR. IM TEAM
ENTSTEHEN KREATIVE SYNERGIEN,
DIE VERSCHIEDENE PERSPEKTIVEN
UND FAHIGKEITEN NUTZEN. DIE
GEMEINSAME ANSTRENGUNG FUHRT
ZU EFFIZIENTEREN LOSUNGEN UND
FORDERT DEN AUSTAUSCH VON
IDEEN. ZUDEM UNTERSTUTZT DAS
TEAM UMFANG UND KOMPLEXITAT
VON AUFGABEN BESSER. DIE SOZIA-
LE DYNAMIK STARKT DIE MOTIVATION
UND TRAGT ZU EINEM POSITIVEN
ARBEITSUMFELD BEI. TEAMARBEIT
ERMOGLICHT AUCH DEN WISSENS-
AUSTAUSCH UND FORDERT DIE
PERSONLICHE ENTWICKLUNG. IM
VERGLEICH DAZU SIND EINZEL-
KAMPFER:INNEN BEGRENZTER IN
IHREN MOGLICHKEITEN UND LAUFEN
GEFAHR, ISOLIERT ZU ARBEITEN.

DEIN PERSONLICHER ERFOLGSWEG



Das NETZWERKZENTRUM AUGUST STARK
bietet zahlreiche Vorteile fur Franchise-
Unternehmerlnnen. Durch die Teilnahme
am Netzwerk profitiert man von einer
etablierten Marke, bewahrten Geschafts-
prozessen und einem gemeinsamen
Marketingansatz. Das Netzwerkzentrum
fordert den Wissensaustausch und die
Zusammenarbeit zwischen den Mitglie-
dern, was zu Synergieeffekten und einem
kollektiven Erfolg beitragt. Zudem er-
maglicht die Unterstutzung den Zugang
zu Ressourcen, Schulungen und techno-
logischen Innovationen, was einerseits
die Wettbewerbsfahigkeit starkt und das
Risiko minimiert.

-
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°

M DU DACHTEST, ES GEHT NICHT WEITER?

S\Q\’\’ ERNE‘r\MER:\NNEN
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HIER ERREICHST DU DIE NACHSTE STUFE — MIT DEN FAHIGKEITEN
VON UNTERNEHMER:INNEN

UNTERNEHMERISCHES DENKEN: Chancen erkennen und innovative
|deen umsetzen

WEITERENTWICKLUNG KREATIVITAT: Innovative Ideen entwickeln, um sich
von Mitbewerberlnnen abzuheben

WEITERENTWICKLUNG SELBSTMOTIVATION: Hohe Motivation und Aus-
dauer, um Herausforderungen zu tberwinden

WEITERENTWICKLUNG ZIELORIENTIERUNG: Klar definierte Ziele setzen
und Strategien zur Zielerreichung entwickeln

STRATEGISCHES DENKEN: Langfristige Ziele festlegen und Taktiken
zur Erreichung dieser Ziele entwickeln

BELASTBARKEIT: Effektiv unter Druck arbeiten und mit Unsicherheiten
umgehen kénnen

WEITERENTWICKLUNG MARKTKENNTNISSE: Verstandnis fiir den Markt,
die Konkurrenz und die Bedurfnisse der Zielgruppe
WEITERENTWICKLUNG ANPASSUNGSFAHIGKEIT: Flexibilitat bei sich
andernden Marktbedingungen und Geschaftsumfeldern
FINANZMANAGEMENT: Verstandnis fir Finanzierung, Budgetierung und
effiziente Ressourcennutzung

RISIKOMANAGEMENT: Stolpersteine identifizieren, bewerten und MaB3-
nahmen zur Risikominimierung ergreifen

SELBSTREFLEXION: Das eigene Handeln reflektieren und es dabei
standig verbessern

FUHRUNGSKOMPETENZ: Deine Fahigkeit, eigene Teams zu leiten, zu
motivieren und zu inspirieren

VERKAUFSFAHIGKEITEN: Produkte oder Dienstleistungen erfolgreich
vermarkten und verkaufen

VERHANDLUNGSGESCHICK: Erfolgreiche Verhandlungen mit Partnerlnnen,
Lieferantinnen und Kundelnnen fiihren

B

TEAMMANAGEMENT: Effektive Fiihrung und Entwicklung von
Mitarbeiterlnnen

[ ] WEITERENTWICKLUNG KONFLIKTMANAGEMENT: Konflikte — am besten
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im Vorfeld — erkennen und konstruktiv I6sen

WEITERENTWICKLUNG KOMMUNIKATION: Klare und tiberzeugende
Kommunikation mit Mitarbeiterlnnen, Kundinnen und Stakeholderlnnen
ENTSCHEIDUNGSFREUDE: Schnelle und fundierte Beschliisse in
verschiedenen Geschaftssituationen treffen
INNOVATIONSMANAGEMENT: Férderung von Innovation und kontinuier-
liche Verbesserung im Unternehmen

CUSTOMER RELATIONSHIP MANAGEMENT (CRM): Aufbau und Pflege
langfristiger Beziehungen zu KundInnen

NETZWERKAUFBAU: Aufbau und Pflege eines effektiven geschaft-
lichen Netzwerks

DIGITALES MARKETING: Verstandnis firr digitale Marketingstrategien
und -instrumente

UNTERNEHMENSRECHT: Grundkenntnisse im Unternehmensrecht
und Compliance

WEITERENTWICKLUNG ETHIK UND INTEGRITAT: Einhaltung ethischer
Standards und Integritat in allen Geschaftspraktiken

DEIN PERSONLICHER ERFOLGSWEG



HIER IST PLA‘TZ FUR DEINE PERSONLICHEN ZIELE:




FAMILIE

FACHWISSEN IST WICHTIG, JA
ENTSCHEIDEND! DOCH ALLEIN
IST ES NICHT AUSREICHEND -
DU ENTWICKELST ALSO AUCH
AUF ANDEREN GEBIETEN

DEINE FAHIGKEITEN
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DAS STARKE TEAM BIETET
ZAHLREICHE VORTEILE,
DARUNTER EFFIZIENTE
ZUSAMMENARBEIT, KREA-
TIVEN IDEENAUSTAUSCH,
VERBESSERTE PROBLEM-
LOSUNGSFAHIGKEITEN
UND GESTEIGERTE PRO-
DUKTIVITAT — TEAMMIT-
GLIEDER ERGANZEN SICH,
STARKEN SICH GEGEN-
SEITIG UND FORDERN
EINE POSITIVE ARBEITS-
ATMOSPHARE, WAS ZU
LANGFRISTIGEM, GEMEIN-
SAMEN ERFOLG FUHRT

DEIN PERSONLICHER ERFOLGSWEG
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WERDE STARK

52

GEBRAUCHSANLEITUNG

GESCHAF TE

WERDEN
IMMER NOCH
ZWISCHEN
MENSCHEN
GEMACHT

Halt, wir sind nicht hier, um uns von alltéglichen Dingen wie Erndhrung ablenken zu lassen. Nein, wir
wollen mehr! Und zwar Neukunden, und das am besten gleich im Dutzend, und wir sind bereit, alles zu

tun, um dieses Ziel zu erreichen.

\\

Die Konigsklasse des Vertriebs, das direkte, analoge Gesprach, wird hier hochgelobt. Wer braucht
schon Social Media, E-Mails oder Chatbats, wenn man die edle Kunst des face-to-face-Gesprachs
beherrscht? Netzwerkarbeit, das ist klar, ist der Schliissel zum Erfolg. Ein starker Verband wird
unsere Karriereentwicklung beschleunigen und berufliche Zufriedenheit steigern. Und wenn wir genug
Freunde in unserem Netzwerk haben, werden wir vielleicht sogar sozial akzeptiert! Moment mal, hier
wird auch betont, dass Netzwerken nicht nur auf den Arbeitsplatz beschrénkt ist. Nein, es kann auch
bei sozialen Projekten eine Rolle spielen. Gibt es irgendetwas, bei dem Netzwerken nicht helfen kann?

Insgesamt, liebe Leute, ist ein strukturiertes Miteinander die Antwort auf vieles. Es wird Karrieren
retten, soziale Beziehungen aufpeppen und sogar die Welt ein kleines bisschen besser machen. Wer
braucht schon Superhelden, wenn wir Sie als neuen Netzwerker haben?

_____ ~
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DER ERSTE EINDRUCK

der
~ erste
eindruck

Seine Macht ist unbestreitbar, er entscheidet tber den Ver-
lauf zwischenmenschlicher Beziehungen, sei es im privaten
oder beruflichen Bereich. Studien zeigen, dass Menschen
oft innerhalb der ersten Sekunden einer Begegnung ent-
scheiden, ob sie sich vorstellen kdnnen, jemanden zu
heiraten. Diese rasche Einschédtzung basiert auf ersten Ein-
driicken und Anziehungskraft. Ein souverdner erster Eindruck
offnet Tiiren, wahrend ein missgliickter Start Hiirden schafft.
Hier sind einige Tipps:

Nutzen Sie den Weg fiir tiefere Beziehungen — ebnen Sie
erfolgreiche Interaktionen. Souverénitat, Hoflichkeit und ein
Gespir fiir angemessene Themen sind hilfreich, um Fett-
napfen zu vermeiden und effektive Small Talks zu fiihren.
Achten Sie darauf, keine tabuisierten Themen zu bertihren,
um unangenehme Situationen zu vermeiden. Letztend-

lich ist dies der Grundstein fiir jegliche Beziehung, und die
bewusste Gestaltung dieses Eindrucks ist der erste Schritt
hinein in eine Geschéftsbeziehung.

_____ ~

JAVLS 30d3IM

1]

JINYANIF 3LSYF ¥30



WERDE STARK

56

EINSAMMELN STATT AUSTEILEN

EINSAMMELN
STATT
AUSTEILEN

Sie haben sich nicht verlesen, das Sammeln
von Visitenkarten ist die Geheimwaffe der
Networking-Elite. Vergessen Sie die |dstige
Selbstvermarktung, konzentrieren Sie sich
lieber darauf, die 85x55 mm groBen Stamm-
daten von Mitmenschen in Archive aufzuneh-
men. Denn Qualitdt geht immer vor Quantitét,
nicht wahr?

Stichwort Aktive Kontaktaufnahme:

Warum wahllos verteilen, wenn Sie statt-
dessen gezielt Beziehungen knlpfen werden?
Und vergessen Sie nicht, Ihre neuen Schitze
zu kontextualisieren, indem Sie Notizen auf
die Karten schreiben. SchlieBlich méchten
Sie sicherstellen, dass lhre spatere Kontakt-
aufnahme besonders effektiv und personlich
wirkt. Und zwar innerhalb der ndchsten 72
Stunden, doch dazu kommen wir gleich. Und
das Beste kommt noch: Sie haben die volle
Kontrolle tiber den Follow-up-Prozess!

Wann und wie Sie sich bei den gesammelten
Kontakten melden, liegt ganz bei lhnen. Das
ist so besser, als blindlings Ihre eigenen Visi-
tenkarten zu verteilen und darauf zu hoffen,
dass sich jemand bei Ihnen meldet. Und den-
ken Sie daran, wie respektvoll das Sammeln
von Visitenkarten ist! Es signalisiert, dass
Sie an langfristigen Beziehungen interessiert
sind und nicht nur an schnellen Geschéften.
Bravo, meine Damen und Herren.
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WIE GEBEN SIE EINE RICHTIGE EMPFEHLUNG?

WIE GEBEN SIE
EINE RICHTIGE
EMPFEHLUNG?

Doch warten Sie, es gibt noch mehr: AKTIVE
Empfehlungen sind das néchste groBe Ding.
Also: Nicht PASSIV der Anrufe harren, die
sowieso nicht kommen. Dieser falsche Weg
wird an dieser berlihmten Frage eingeschla-
gen: ,Hast du ein paar Visitenkarten zum
Verteilen fir mich?”

Achtung, Irrweg! Das Einholen der Erlaubnis,
den Kontakt weitergeben zu diirfen — und
dass dieser anrufen darf — ist dagegen die
Krone vertrieblicher Evolution. SchlieBlich
wollen wir sicherstellen, dass unsere Kon-
takte sich niemals in unangenehmen oder
ungeeigneten Si
ist die wahre

hkeit, oder nicht? Und

tionen wiederfinden. Das

ick zum Einstudieren —
umbo, i
es Treffens:

Sie: ,Ubrigens, da fallt mir gerade noch etwas
ein. Wie sieht es eigentlich mit |hrer Zufrieden-
heit beziiglich der Leistung/des Produkts aus?"

Kunde: ,Da haben Sie einen wichtig Punkt
angesprachen. Wir sind auf der Suche
nach zuverlassigen Geschaftspartnern in
diesem Bereich.”

Sie: ,In Musterstadt gibt es einen Geheimtipp fiir
Sie. Die Firma Mayer, mit dem Geschaftsfiihrer
Andreas Miller (ANKERUNG FIRMA UND NAMEN)
ist definitiv eine gute Option. Darf er sich dazu
bei lhnen melden?"

Kunde: ,Natiirlich."

Gliickwunsch, Sie haben das entscheidende ,JA"
eingeholt. Nach dem Treffen rufen Sie sofort
Andreas Mayer an und vermitteln den Kontakt.
Der Kontakt kann auch in die andere Richtung
funktionieren:

Sie: ,Kennen Sie in Ihrem Netzwerk
Geschaftspartner, die ebenfalls Interesse an
einer solchen Leistung haben? Und wenn ja, wen
wirden Sie empfehlen?”

Kunde: ,Ja, mein Geschéftspartner
Michael Mller in Musterstadt sucht auch ..."

Sie: ,Darf ich Michael Miiller deshalb
kontaktieren?”

Kunde: ,Ja, das ist in Ordnung. Ich gebe lhnen
gleich seine Nummer."

Sie: ,Und darf ich erwédhnen, dass Sie den
Kontakt vermittelt haben?”

Kunde: ,Selbstverstandlich, griiBen Sie
Herrn Miiller herzlich."

Nun steht einer neuen Geschéfts-
méglichkeit nur noch eine Hiirde im Weg:
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DIE 72-STUNDEN-REGEL // KONTAKTLISTEN ABC

Warum warten, wenn das
Anrufen innerhalb von 72
Stunden nach dem ersten
Kontakt am effektivsten
ist? Stellen Sie sich hier
einen Herd mit vier hei3en
Platten vor ... nun, nach
drei Tagen ist auch der
schonste Induktionsherd
wieder kalt. SchlieBlich
vergessen die Menschen
in der heutigen hektischen
Welt schnell. Was nicht

innerhalb dieser Zeitspanne
geschieht, passiert wahr-
scheinlich nie. Statistiken
zeigen, dass Menschen

in der Regel innerhalb der
ersten 72 Stunden, nachdem
sie jemanden kennengelernt
haben, eine entscheidende
Vorstellung davon haben,

ob sie sich eine dauerhafte
Beziehung oder sogar eine
Ehe mit dieser Person vor-
stellen konnen. In dieser

kurzen Zeitspanne erfolgt
eine komplexe emotionale
Bewertung. Dabei spielen
Faktoren wie gemeinsame
Werte, Interessen, die
Qualitat der Kemmunikation
und Anziehungskraft eine
entscheidende Rolle.

Ja, diese Regel ist der
wahre Schlissel zum Erfolg.
SchlieBlich zeigt sie, dass
Sie die Bediirfnisse lhrer
Kontakte ernst nehmen und
bereit sind, Zeit und Auf-
merksamkeit zu investieren.
Und wer konnte schon
widerstehen, wenn Sie sich
innerhalb von 72 Stunden
melden? Glauben Sie mir, die
Networking-Welt wird nie
wieder dieselbe sein.

_____ ~&

\Q—
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A) Anrufen (innerhalb von 72
Stunden): Nach dem Erstkon-
takt ist es entscheidend, inner-
halb dieser Zeitspanne entweder
intern im Unternehmen einen
Kollegen oder eine Kollegin an-
zurufen, um das Gesprach oder
die Anfrage weiterzuleiten, oder
bei externen Firmen direkt den/
die zustandigen Ansprechpart-
nerin zukontaktieren.

B) Business-Strategie-
Gespréch: Laden Sie Unter-
nehmerinnen zu einem
strategischen Gespréach ein,
um Geschaftsmoglichkeiten zu
besprechen. Nutzen Sie diese
Gelegenheit, um Kooperatio-
nen, ldeen und Innovationen
zu fordern — und diese in einem
Frage-Antwort-Modus gemein-
sam zu entwickeln.

C) Bedarfsanalyse: Stellen Sie
gezielte Fragen, um den Bedarf

des Unternehmens zu ermitteln.

Fragen wie ,Was kann ich
Ihnen als Unternehmerln Gutes
tun?" helfen, Bedirfnisse und
Wiinsche zu verstehen und
maBgeschneiderte Lsungen
anzubieten. Die Tatsache, dass
Sie Interesse am anderen und
seinen Gefiihlen zeigen, hat
das Potenzial, das Spiel
komplett zu verandern.

_____ ~
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o

vermeiden

Oh, die Kaltakquise, das hochste Vergniigen
eines jeden Vertriebsmitarbeiters, oder
etwa nicht? Das aufregende Abenteuer,
wildfremde Menschen anzurufen oder ihnen
Nachrichten zu schicken, in der Hoffnung, dass
sie unsere Produkte oder Dienstleistungen
kaufen wollen. Was konnte spannender

sein? Moment mal, viele Menschen reagieren
negativ auf solche aufdringlichen Anrufe und
Nachrichten. Wer hatte das gedacht? Doch
keine Sorge, es gibt eine Rettungsleine aus
diesem eisigen Ozean der Kaltakquise.

Entwickeln Sie mindestens fiinf Griinde,
mit potentiellen Gesprachspartnerlnnen in
Kontakt zu kommen, DIE NICHTS MIT IHREM
KERNGESCHAFT ZU TUN HABEN.

Ein gemeinsames soziales Engagement,
eine Auszeichnung, sportliche Bemiihungen
... Die Kunst des "Von hinten durch die Brust
ins Auge” — oder anders gesagt, den Kon-
takt zu potenziellen Gesprachspartnerinnen
zu suchen, die mit lhrem Kerngeschaft

so viel zu tun haben wie ein Pinguin mit
Sonnenbrand. Den Kosmos auBerhalb der
Branche zu bereisen, kann eine strategisch
kluge Entscheidung sein. Wer braucht schon
klare Strategien, wenn wir anscheinend
wild drauflos plaudern und dabei clever und
spielerisch neue Mérkte ausloten?

Gesellschaftliches Engagement; Oh ja, das
Knipfen von Kontakten in verschiedenen
sozialen Kreisen wird das Image aufpolieren.
Jeder weif3, dass der Weg zum Herzen der
Offentlichkeit iiber gemeinniitzige Arbeit und
das Schitteln von Handen auf wohltatigen
Gala-Dinners flhrt.

Kreative Inspiration; Ein Austausch mit
Menschen aus verschiedenen Welten kata-
pultiert zweifellos Ihr Gehirn in ungeahnte
Hohen der Kreativitat. SchlieBlich brauchen
Geschaftsleute dringend Inspiration von
Kiinstlern und Musikern, um herauszufinden,
wie man Bilanzen jongliert und Steuern
meidet. Brillant! Denn die KundInnen dieser
Einzeldarstellerlnnen wiederum ist zum Teil
lhr potenzielles Neugeschaft. Stellt sich nur
noch eine Frage: Was haben beide Seiten
von einer Empfehlungsgabe? Provision oder
auch wertige Empfehlungen?

Persdnliche Entwicklung: Fachwissen? Ex-
pertise? Wenn Sie stattdessen ergriinden,
wie man ein perfektes Soufflé zubereitet?
Glauben Sie, auf der Reise dahin lernen Sie
Ihre neuen Kunden kennen — und werden
es lieben, wenn Sie gemeinsam erzahlen,
wie lhre jiingste Kochlektion Ihr Geschaft
veranderte.

Mégliche Kooperationen: Wer weif3, viel-

leicht stoBen Sie auf lhrer Reise durch frem-

de Gebiete auf jemanden, der so gar nichts
mit Ihrem Geschaft zu tun hat, und dennoch
eine brillante |dee fiir eine Partnerschaft
entwickelt. SchlieBlich waren Bill Gates und
Steve Jobs auch nicht gerade Experten in
Haute Couture.

Persdnliche Beziehungen: Geschaft ist
nicht alles, oder? Wir werden uns immer

daran erinnern, dass der wahre Wert von Be-

ziehungen oft darin besteht, wie viele Likes
und Herzchen wir auf unseren Social-Media-
Posts bekommen. Und wer kann schon
Freunde gebrauchen, wenn man stattdes-
sen Follower hat?

Insgesamt miissen wir uns bewusst sein,
dass Beziehungen und Interaktionen weit
tber unser berufliches Umfeld hinausgehen
konnen. Also los, stiirzen Sie sich in die
Welt der unerwarteten Gesprachspartner-
Innen, stellen Sie Fragen und lassen Sie
Ihre Geschéftslogik einmal so richtig auf
den Kopf stellen. Who cares about Kern-
geschaft anyway?

_____ ~
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DIE REISE VORBEI AM VORZIMMERDRACHEN

Vorzimmerdrachen

Ach, die Chefsekretar-
Innen. Diese HeldInnen
beherrschen die Kunst,
alles zu steuern und - oh,
welch Genuss — alles von
der Chefetage zu wissen.
Als die unermidlichen Zere-
monienmeisterinnen, die
sie sind, koordinieren sie
die Ablaufe im Biiro so
prazise, dass selbst der
komplizierteste Flugzeugab-
sturzplan im Vergleich dazu
wige ein Kindergeburtstag
wirkt. Sie verstehen Vor-
lieben und Abneigungen
ihrer Bosse auf eine Art

und Weise, die Sherlock
Holmes vor Neid erblassen
lasst. Sie sind die Schach-
meisterinnen in einem Spiel,
das wir Problemldsung
nennen, und jonglieren mit
so vielen Aufgaben, dass
selbst ein Zirkusdirektor
seinen Hut zieht.

Doch wir kénnen nicht
anders, als uns zu verneigen
vor diesen wahren Titanen
des Biiros, die mit ihrer
unwiderstehlichen Ironie
und ihrem sarkastischen
Glanz die Geschaftswelt
auf den Kopf stellen. Bravo,
Chefsekretarinnen, bravo!

Diese bestens gewappnete,
bollwerkartige Schaltzentra-
le gilt es nun zu iiberwinden:
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Die glorreiche Phrase ,Wir melden uns.” — ein wahrer Klassiker auf dem Weg zum Fried-

hof der Geschéfte. Mal ehrlich, wer braucht schon klare Entscheidungen und feste Absichten?
Unbestimmtheit ist aufregender! Anstatt zu sagen: ,Das Unternehmen XY zahlt immer erst drei
Monate spater und ist auch sonst unzuverlassig", versuchen Sie es mal mit: ,Wir hatten ein erfolg-
reiches Jahr der Kooperation und gehen jetzt geschéftlich getrennte Wege."

Vage Formulierungen: Warum klare Worte verwenden, wenn man
auch in einem Nebel aus Unklarheit schwelgen kann? Wenn die
Antwort so allgemein und nebulds ist, dass Sie nicht einmal den
Kontext erkennen konnen, dann ist das eindeutig ein Zeichen von
hochstem Interesse.

Mangel an Follow-up: Nun ja, wer braucht schon proaktive Kom-
munikation? Wenn Sie nach dieser kryptischen Antwort in einem
tiefen Loch der Verwirrung versinken und keine weiteren Nachrich-
ten oder Anrufe erhalten, dann sollten Sie das als Zeichen dafiir
sehen, dass Sie eine Schatzsuche beginnen sollten, um herauszu-
finden, was los ist.

Fehlende Details: Details? Wozu? Warum sollte man sich die Miihe
machen, weitere Informationen oder Anforderungen bereitzustellen,
wenn man auch einfach ins Blaue hineinschweigen kann?

Wiederholte Verzégerungen: Ja, ja, Aufschub ist der Schliissel

zum Erfolg! Wenn die andere Partei wieder und wieder Aufgaben
verschiebt und Sie auf eine nie endende Achterbahnfahrt der
Ungewissheit schickt, dann sollten Sie das als Zeichen fir ihre
egeisterung betrachten. Kein konstruktives Feedback: Warum sich
die Miihe machen, konstruktives Feedback zu geben, wenn man
stattdessen einfach den Kopf schiitteln und weitergehen kann?

Wechselnde Prioritdten: Prioritdten sind liberbewertet, nicht
wahr? Warum sich auf ein Projekt festlegen, wenn man auch jeden
Tag eine neue Idee aus dem Hut zaubern kann?
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EINWANDBEHANDLUNG

Einwand-
behandlung

DRUCK ERZEUGT GEGENDRUCK ODER IGNORANZ.

Deshalb beinhaltet diese Fertigkeit keine lange
Argumentationskette {iber Produktvorteile. Viel-
mehr ist sie DER SKILL im Verkaufs- und Kunden-
service — denn sie verwandelt Kundenbedenken
und Einwénde in positive Chancen.

Sie beginnt mit dem Zuhdren und Verstehen der
Kunden in einer offenen Korpersprache, um deren
Bedenken und Anliegen ernst zu nehmen. Um
erfolgreich zu agieren, braucht es Freundlichkeit,
Entspanntheit, Empathie — und gezielte Fragen.
Dann wird der anvisierte Neukunde selbst Infor-
mationen und Argumente liefern, Einwande entkraften
und Vorteile hervorzuheben.

Ein Beispiel:

Kunde:

Ehrlich gesagt,
finde ich das
Produkt ziemlich
teuer.”

Verkéufer: ,Vielen Dank, dass Sie das ange-
sprochen haben. Verstehe ich das richtig, dass
der Preis lhre einzigen Bedenken beziglich des
Angebotes ist?"

Kunde: ,Ja, das ist mein Hauptanliegen.”

Verkéufer: ,Ich verstehe Ihre Sorge. (BRUCKE
BAUEN) Wie wichtig ist lhnen der Vorteil des
Produktes fiir Ihr Unternehmen auf einer Skala
von eins bis zehn?"

Kunde: ,Nun, schon eine Neun."

Verk&ufer: ,Also doch eher sehr wichtig. Und
wenn Sie den Preis mal auBer Acht lassen, wann
wirden Sie das Produkt gerne anfangen zu
nutzen? Sofort ader lieber Anfang kammenden
Monat?"

Kunde: ,Am liebsten sofort.”

Verk&ufer: ,Und wenn ich Ihnen einen Vorschlag
mache, wie Sie die Investition (VERMEIDUNG
DES WORTES "PREIS") in Ihr Budget bringen,
werden wir dann heute noch Partner?"

Kunde: ,Sehr gerne. Ja!"

Die Einwandbehandlung: Ein Abenteuer, bei dem
Sie als Held auf der Biihne des Verkaufs stehen.
Schreiten Sie tapfer voran und verwandeln Sie
Einwénde in Goldnuggets der Neukunden-Akquise!
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Wer
fragt,
oewinnt

Was steckt hinter diesem bekannten

Motto? Wir Menschen verwenden 95% unserer Lebenszeit
auf uns selbst. Das bedeutet, dass die restlichen 5%
unserer Zeit, die wir anderen widmen, um iiber uns zu urtei-
len und schlecht von uns zu denken, duBerst begrenzt sind.
In Wahrheit interessieren sich die meisten Menschen in
erster Linie fiir sich selbst und nicht fiir andere. Zwar mag
das auf den ersten Blick enttduschend erscheinen, gleich-
zeitig ist es auch eine befreiende Erkenntnis. “Wer fragt,
gewinnt™— dies betont die Bedeutung von Fragen in dem
zwischenmenschlichen Kemmunikationsprozess. Ach ja, die
Kunst des Fragenstellens, ein wahrer Tanz der Worte! Wozu
klare Antworten, wenn wir stattdessen ein Sammelsurium
von Fragen prasentieren kdnnen? Hier sind 22 Tipps, die
zeigen, wie Sie so gestellt werden, damit diese das Potential
von Zauberspriichen entfalten:

Offene Fragen
Durchschreiten Sie das Tor
zu endlosen Gesprachen, als
ob Sie einen geheimen Pfad
betreten.

Aktives Zuhoren

Lauschen Sie, als ob Sie
das leiseste Fliistern eines
Geistes hdren, und bitten
Sie um mehr.

Klar und prazise
Formulieren Sie scharf wie
ein Diamantenschneider,
um jegliche Verwirrung zu
beseitigen. Kombinieren Sie
dies Gabe mit Sanftmut in
der Stimme.

Empathisch

Legen Sie Ihr Herz offen, als
ob Sie die Seele des ande-
ren beriihren wollen.

Vermeidung

von Annahmen

Schlagen Sie die Pfade der
Unsicherheit ein, um in den
Tempel der Wahrheit zu
gelangen.

Griinde

Graben Sie tiefer, als ob Sie
die Wurzeln eines

uralten Baumes erforschen.

Riickfragen

Wiederholen Sie, als ob Sie
eine geheime Botschaft ent-
schliisseln méchten.

Losungsorientiert

Bauen Sie Briicken zu
Losungen, als ab Sie ein
Architekt der Zukunft sind.

Bedenken

Entdecken Sie die dunklen
Ecken der Zweifel, als ob
Sie das Licht der Klarheit
bringen.

Zielfragen

Klettern Sie auf den Berg
der Ambitionen, um den
Gipfel der Gemeinsamkeit
Zu erreichen.

Offene und geschlossene
Fragen abwechseln

Tanzen Sie zwischen den
Welten offener und
geschlossener Fragen, als ob
Sie zwischen den
Dimensionen wandeln.

Selbstreflexion

Fihren Sie Ihr Gegeniiber
in den Spiegel der Selbst-
betrachtung, als ob Sie die
Geister der Vergangenheit
befragen.

W-Fragen

Offnen Sie die Tiren zu
den sechs Rdumen des
Wissens, als ob Sie ein
Schliisselmeister sind.

Versténdnis
Uberqueren Sie die Briicke
des Verstandnisses, als ob

Sie sicherstellen, dass der
Boden stabil ist.

Weniger ist mehr
Streichen Sie diese Worter
aus lhrem Vokabular: Even-

tuell. Vielleicht. Wahrschein-

lich. Moglicherweise. Unter
Umstéanden. Womaglich.
Kénntest. Wirdest.

Uberpriifung

Stellen Sie Wachen an
den Toren des Wissens,
um sicherzustellen, dass
niemand verloren geht.

Verbesserung

Betreten Sie den Garten
der Verbesserung, um die
Blumen der Kooperation zu
pflicken.

Fragen im Team

Sammeln Sie die Stimmen
aller wie ein Dirigent, der ein
Orchester leitet.

Feedback

Pfligen Sie das Feld des
Feedbacks, um die Ernte
der Selbstverbesserung
einzufahren.

Zielsetzung

Zeichnen Sie die Karte zu
lhrem Ziel, als ob Sie einen
magischen Kompass haben.

Neugierig
Schérfen Sie Ihren Blick,

als ob Sie die Geheimnisse
des Universums erforschen
wollen.

Dankbarkeit
Duschen Sie Ihr Gegeniiber

mit Dank, als ob Sie Bliiten-

blatter der Wertschatzung
versprihen.

Fragen sind wie Schliissel,

die Tiren zu Wissen und Be-

ziehungen dffnen. Werfen Sie
sie aus wie Magie und sehen
Sie, wie die Welt vor lhren
Augen erstrahlt.

_____ ~
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Nur 7 Prozent ist der Inhalt
des Gesprochenen, 38 der
Klang lhrer Stimme — und
groBartige 55 die Korper-
sprache. Die Macht subtiler
Bewegungen und Haltungen
— ein faszinierendes Ratsel,
das die Menschheit seit
Ewigkeiten beschaftigt. Da
haben wir den guten alten
Albert Mehrabian, der in den
1960er Jahren dieses kleine
Experiment durchfiihrte und
herausfand, dass Worte
gerade mal 7 Prozent der
Kommunikation ausmachen.
Nur s-i-e-b-e-n Prozent!

Der Rest? Nun, das ist ein
aufregendes Feuerwerk der
nonverbalen Kommunika-
tion. Denn der lappische
93-Prozentige Rest besteht
zu 38 Teilen aus dem Klang
der Stimme und zu 55 klit-
zekleinen Einheitchen aus
der Korpersprache.

Die Sprache der Kdrper-
mitte: Vergessen Sie das
Gerede, es ist alles in den
Huften! Werfen Sie einen
Blick auf jemanden, der die
Arme vor der Brust ver-
schrankt, als wiirde er einen
unsichtbaren Schutzschild
bauen. Das ist natiirlich
kein Zeichen von Abwehr

oder Unbehagen, oder?
Natdrlich nicht! Und der
Blick, der so starr ist wie
ein Betonpfosten? Reine
Freude, zweifellos.

Das magische Lacheln;

Ein Lacheln kann Wunder
wirken, das stimmt. Doch
nur, wenn es von warmen
Augenkontakt begleitet
wird. Ein Lacheln ohne diese
magische Zutat ist ungefahr
so Uberzeugend wie ein Eis-
wiirfel in der Wiste.

Die Wunder der Stimm-
akrobatik: Tonfall, Betonung
und Sprechgeschwindigkeit,
oh mein Gott! Ein enthu-
siastischer Tonfall kann aus
einer monotonen Unter-
haltung einen wilden Rodeo-
Ritt machen. Und natiirlich
ist nichts langweiliger als
ein Gesprachspartner, der
klingt, als wiirde er eine
Schlaftablette nach der
anderen schlucken.

_____ ~

Die Erkenntnis, dass Worte
nur ein kleiner Teil des
groBen Kommunikationsku-
chens sind, offnet natirlich
Horizonte. Jetzt kénnen wir
uns bewusst fragen: Welche
Kérpersprache wihle ich
heute? Welche Melodie
werde ich heute singen? Mit
diesem Wissen kdnnen wir
die Geheimnisse der Kom-
munikation entschliisseln.
Und wenn Sie jemals das
Bediirfnis haben, sich in

der Geschéaftswelt zu be-

haupten, denken Sie daran;
Kérpersprache und Stimme
sind |hr Schliissel zu Ruhm
und Reichtum. Werden Sie
zum Meister der nonverba-
len Kunst und Sie werden
die Welt erobern! Oder zu-
mindest das nachste
Teammeeting.
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Sie beeinflusst Ihre Kommunikation und
Prasenz maBgeblich. Hier sind 24 Tipps,
wie Sie sie effektiv nutzen:
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So nicht — Augenkontakt

Starren Sie Ihr Gegeniiber so intensiv an,
dass sie das Gefiihl haben, Sie hypnotisie-
ren zu wollen. Lieber so:

So nicht - Lacheln

Zeigen Sie lhre Zdhne, das so gequalt und
unnatirlich wirkt, dass Ihre Kolleginnen
denken werden, Sie haben ein Geheimnis
zu verbergen. Lieber so:

So nicht — Festes Handeschiitteln
Vermitteln Sie das Gefiihl, als wiirden sie
gerade einen Presslufthammer um-
klammern. Lieber so:

So nicht — Aufrechte Haltung

Verhalten Sie sich so steif wie eine Saule
aus Beton, um zu zeigen, dass Sie absolut
keinen SpaB in diesem Meeting haben.
Lieber so:

So nicht — Gestikulieren

Ubertreiben Sie es bitte so, dass lhre Arme
fast abfallen. Denn wer braucht schon sub-
tile Gesten? Lieber so:

So nicht — Offene Arme

Breiten Sie lhre vorderen Extremitaten aus
wie ein Adler, um zu zeigen, dass Sie der
Konig oder die Konigin dieses Meetings
sind. Lieber so:

So nicht — Kopfnicken

Wiederholen Sie diesen Move oft und so
heftig, dass Kolleginnen denken, Sie hatten
ein nervises Zucken. Lieber So:

So nicht - Blick auf Notizen

Starren Sie ununterbrochen auf lhre Mit-
schriften, als waren sie ein magischer Ta-
lisman, der Sie vor jeglicher Kommunikation
rettet. Lieber so:

So nicht - Blick zur Uhr

Sehen Sie alle paar Sekunden auf den
Zeitenmesser, um zu verdeutlichen, dass |hr
Mittagessen wichtiger ist als diese Bespre-
chung. Lieber so:

So nicht — Lautstérke der Stimme
Schreien Sie tberdeutlich horbar, dass alle
Beteiligten denken werden, sie waren in
einem FuBballstadion und nicht in einem
Biiro. Lieber so:

So nicht — Die Hande ruhig halten

Wer sich zuerst bewegt, hat verloren —
Halten Sie |hre Hande so ruhig, dass sie
formlich vor Langeweile erstarren. Lieber
o)

So nicht — Blickrichtung

Schauen Sie zur Decke, um zu zeigen, da
die besten Ideen bekanntlich von dort
oben kommen. Lieber so:

So nicht — Konstante Bewegungen

Zappeln Sie so viel herum, dass alle denken,
Sie seien auf einem Stuhl voller Ameisen.
Lieber so:

So nicht — Platzierung im Raum
Blockieren Sie den Ausgang, um sicher-
zustellen, dass niemand vorzeitig dieses
Kolloguium verlassen kann. Lieber so:

So nicht — Kleidung und Erscheinung
Tragen Sie ein Kostiim, das so extra-
vagant ist, dass es die Aufmerksamkeit von
allem anderen ablenkt. Lieber so:

So nicht — Blickrichtung folgen

Zeigen Sie auf unsichtbare Dinge und wun-
dern Sie sich, warum niemand lhre Genie-
streiche versteht. Lieber so:

So nicht — Nicken Sie in der Richtung

von Gespréachsquellen

Bewegen Sie Ihr Haupt so wild, dass Sie
beinahe das Gleichgewicht verlieren und auf
den Tisch fallen. Lieber so:

So nicht - Ubereinstimmung
Widersprechen Sie lhren Worten mit Ihrer
Korpersprache, um eine zusatzliche Schicht
der Verwirrung hinzuzufiigen. Lieber so:

So nicht — Entspannte Gesichtsziige
Tragen Sie eine standig verwirrte Miene, um
sicherzustellen, dass niemand lhre wahren
Absichten errét. Lieber so:

So nicht — Ruhe bewahren

Wenn Sie nervds sind, zeigen Sie dies,
indem Sie lhre Hande schweiBnass auf
den Tisch legen und die Kollegen an-
starren. Lieber so:

JAVLS 30d3IM

18

FHIVIdSYIAON FLYINILDO



WERDE STARK

82

GEBRAUCHSANLEITUNG

So nicht — Selbstbewusstsein ausstrahlen
Sprechen Sie von sich selbst in der dritten
Person, um zu verdeutlichen, wie wichtig
Sie sind. Oder setzten Sie permanent ein
“Ich™ an den Satzanfang. Lieber so:

So nicht — Blickkontakt mit jedem
Halten Sie so viel Blickkontakt mit allen,
dass Sie letztendlich wie ein Roboter
wirken. Lieber so:

So nicht — Emotionale Intelligenz
Ignorieren Sie die Emationen anderer und
konzentrieren Sie sich stattdessen auf lhre
eigene Korpersprache. Lieber so:

So nicht - Uben Sie vor einem Spiegel
Training zu Hause — So stellen Sie sicher,
dass Sie in lhren eigenen Augen genauso
verwirrt aussehen wie fur alle anderen.
Lieber so:

Wer hétte gedacht, dass das simple
Heben einer Augenbraue oder das
geheimnisvolle Nicken zu einem regelrech-
ten Erfolgsgeheimnis werden kénnte?
Effektive Kdrpersprache in Geschéftsmee-
tings wird helfen, Selbstsicherheit auszu-
strahlen, Ihre Botschaft kiar zu vermitteln
und erfolgreiche Beziehungen aufzubauen.
Indem Sie diese Tipps beriicksichtigen und
anwenden, werden Sie lhre Kommunika-
tionsféhigkeiten in beruflichen Situationen
erheblich verbessern.
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laschentricks

5. Sie sind mit mehreren Leuten unterwegs
und brechen wegen eines Scherzes in Ge-
lachter aus? Achten Sie darauf, wer aus der
Gruppe in Ihre Richtung lacht. So werden
Sie erkennen, wer Sie besonders gerne
mag.

6. Wenn jemand wiitend auf Sie ist, dann
stellen Sie sich neben die Person, statt
direkt vor sie. Damit wirken Sie weniger
gegnerisch.

7. Um dem anderen das Gefiihl zu vermitteln,
dass Sie ihn verstehen, fassen Sie das Ge-
sagte in eigenen Worten zusammen. Somit
vermitteln Sie ein gutes Gefiihl.

_____ ~

Nenne Sie |hr Gegeniiber dfters beim
Namen. Das vermittelt ein Gefiihl von Wert-
schétzung und Sie werden sympathischer
wahrgenommen.

Wenn Sie mdchten, dass lhnen jemand
zustimmt, nicken Sie einfach wahrend Sie
sprechen. Das bringt das Gegeniiber dazu,
ebenfalls zu nicken und sie beginnt unbe-
wusst zu glauben, dass sie lhnen zustimmt.

Um die volle Antwort deines Gegeniibers zu
erhalten, schauen Sie der Person schwei-
gend weiter in die Augen. Vermutlich wird
sie dann den Rest ihrer Antwort preisgeben.

Mdchten Sie herausfinden, ab jemand an
Ihnen interessiert ist, fassen Sie an lhr Ohr
oder kratzen Sie sich am Hals. Die Person
wird wahrscheinlich unbewusst das Gleiche
tun, wenn Interesse besteht.
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Allein durch die Decke — wie Sie auf Netzwerk-
treffen allein und dennoch erfolgreich agieren

Kennen Sie diese glor-
reichen Versammlungen von
Menschen, die versuchen,
Visitenkarten schneller zu
verteilen als ein Magier
Kaninchen aus dem Hut
zaubern? Hier sind zehn
Ratschlage, wie Sie allein
auf einer dieser Zusammen-
kiinfte agieren — immerhin
gibt es in der Wirtschaftsre-
gion Chemnitz beim BYMW
mindestens acht pro Monat
und Gber 100 im Jahr - und
Neukunden akquirieren —
und vergessen Sie nicht,
wie entscheidend der
vorletzte Tipp ist.

Zielsetzung

Gehen Sie mit einem Target
in das Treffen — wie bei-
spielsweise die Anzahl der
Kontakte, die Sie kniipfen
mdochten. Recherchieren Sie
im Voraus, wer teilnimmt,
und erstellen Sie eine Liste
von Personen oder Unter-
nehmen, die Sie treffen
mdochten. Oder verwenden
Sie Networking-Apps, um
im Voraus zu sehen, wer an-
wesend ist, und um Termine
zu vereinbaren. Alternativ:
Lassen Sie sich vom Ver-
anstalter nach dem Event
die Teilnehmerlnnen-Liste
zusenden.

Selbstsicherheit

Zeigen Sie eine einladende
Korpersprache, um auf an-
dere zuganglich zu wirken.
Hier gilt: Hande in Bauch-
nabelhdhe wirkt souveraner.
Strahlen Sie Selbstver-
trauen aus, auch wenn Sie
niemanden kennen, und
seien Sie offen fiir neue
Chancen.

Fragen

Beginnen Sie Gesprache,
indem Sie offene Fragen auf
das Schlachtfeld der Neu-
kundenakquise werfen und
Interesse am Gegeniiber
zeigen.

Gemeinsame Interessen
finden und zuhdren

Suchen Sie nach Gemein-
samkeiten, um eine starke-
re Verbindung herzustellen.
Horen Sie so aufmerksam
zu, dass Sie die Geheim-
nisse des Universums
ergriinden konnten. Oder
zumindest die neuesten
Geriichte in der Branche.
Suchen Sie, als ob Sie in
einem Schatzsuche-Spiel
steckten und Hinweise
sammeln mdchten. Betonen
Sie den Nutzen, den Sie dem
anderen bieten kénnen, und
seien Sie bereit, Hilfe anzu-
bieten.

Kontaktdaten sammeln
Bitten Sie um Visiten-
karten oder Kontaktdaten,
um den Kontakt nach der
Veranstaltung aufrecht-
zuerhalten — Nachtelefonie-
ren — 72-Stunden-Regel ...

Nischenveranstaltungen
Besuchen Sie Events, die
speziell auf Ihr Fachgebiet
zugeschnitten sind, um
relevantere Kontakte zu
kniipfen. Nehmen Sie an Vor-
tragen oder Prasentationen
teil und stellen Sie Fragen,
um Fachwissen zu zeigen.
Auch Gruppendiskussionen
oder Workshops sind ein
geeigneter Rahmen, um
das Wirkungsfeld zu er-
weitern. Wenn Sie eine
passende Gelegenheit
sehen, sprechen Sie direkt
uber Ihr Angebot und fragen
Sie nach Interesse.

Zeitmanagement
Verwalten Sie lhre Zeit
effektiv und verbringen

Sie lieber weniger Zeit mit
mehr Neukontakten als
den gesamten Abend mit
nur einem Gegeniiber. Und
kommen Sie aus einem Ge-
sprach heraus: ,Das Thema
ist wirklich interessant.
Gern kdnnen wir das spater
noch vertiefen. Ich sehe

gerade, dort ist Thomas
Mayer. Sie entschuldigen
mich flr einen Augenblick.”

An der Bar

Oft ergeben sich unge-
zwungene Gesprache und
Kontakte an der Bar oder in
der Pause.

Verbindungen teilen

Stellen Sie aktiv Verbind-
ungen zwischen anderen
Teilnehmerlnnen her, wenn
Sie denken, dass sie von-
einander profitieren werden.
Networking ist langfristig

angelegt. Seien Sie
beharrlich und erwarten Sie
nicht sofortige Ergebnisse.
Bitten Sie um Feedback, um
Ihr Networking zu verbes-
sern. Stellen Sie dabei die
entscheidende Frage nach
Neukunden so unauffallig
wie ein Detektiv, der nach
einem Verbrechen sucht.

Nutzen Sie den
Gastgeber-Trick

Suchen Sie das Gesprach
mit den Veranstaltern und
stellen Sie sich direkt
neben sie oder ihn. Denn

diese kennen alle oder die
meisten Gaste und werden
sie lhnen automatisch
vorstellen.

Erfolgreiches Networking
erfordert Engagement,
Zeit und Geduld. Wenn Sie
diese Tipps befolgen und
aktiv an Veranstaltungen
teilnehmen, werden Sie
auch alleine — und gerade
deswegen — potenzielle
KundInnen gewinnen und
wertvolle Geschafts-
kontakte knlpfen.
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Business
Knigge

Wer braucht schon langweilige Einschriankungen?
Plinktlichkeit, angemessene Kleidung, BegriiBun-
gen mit festem Handedruck — all diese alten Ge-
wohnheiten sind doch villig Giberbewertet, oder?

Lassen Sie uns doch einmal genauer hinsehen:

Pinktlichkeit:

Seien Sie immer entspannte
funf Minuten vor Beginn
Ihres Geschaftstermines vor
Ort, um Respekt vor der Zeit
anderer zu zeigen. Anderer-
seits: Wozu sollte man sich
die Miihe machen, punktlich
zu sein? SchlieBlich ist es
viel aufregender, zu spat

zu kammen und die Zeit
anderer zu verschwenden.
Warum nicht zeigen, dass
Ihre Zeit wertvoller ist als
die aller anderen?

Angemessene Kleidung:
Kleiden Sie sich ange-
messen fur die jeweilige
Geschaftssituation und
achten Sie auf Dresscodes.
Allerdings: Ein Clownskas-
tlim oder Pyjamas sind doch
viel unterhaltsamer.

Dresscodes sind doch nur
fur Langweiler!

Nehmen Sie schon

mal Platz;

Der Terminpartner verspatet
sich. Gut fir Sie. SchlieBlich
ergibt dies mentale Extra-
punkte auf lhrem Konto.
Und machen Sie nicht

den Fehler, sich schon zu
setzen. Besser bleiben Sie
stehen und wenden sich
der eintretenden Person
freundlich zu.

BegriiBung:

Wir empfehlen einen festen
Handedruck, kombiniert mit
hoflichem GruB ...

Wie dde! Warum nicht statt-
dessen mit einem lauten
Hupen begriiBen oder eine
High-Five-Session starten?
Kommunikation: Klarheit,

Hoflichkeit und Respekt
sind wichtig. Vermeiden Sie
unhofliche Ausdriicke oder
vulgare Sprache. Wie ist es
stattdessen mit einem Rap-
Battle? Das bringt doch viel
mehr Wirze in die Unter-
haltung!

Zuhdren — 90 — 10;

Der ReiBverschluss unter
der Nase ist zu, unterbre-
chen Sie sie nicht. Es ist
besser, weniger Redeanteil

als das Gegeniiber zu haben.

90 zu 10 Prozent ist hervor-
ragend. Oder doch anders?
Warum zuhéren, wenn man
lieber tber sich selbst
spricht? Unterbrechen

Sie einfach jeden, der den
Fehler macht, eine Konver-
sation zu beginnen. Das ist
wesentlich unterhaltsamer.

Gesprachsfiihrung:

Halten Sie Small Talk, um
Beziehungen aufzubauen,
und fihren Sie professio-
nelle Gesprache. Oder doch
lieber s0? Das vorsichtige
Einbiegen in neue
KonversationsstraBen ist

so langweilig. Warum nicht
uber umstrittene politische
Themen sprechen und dabei
moglichst viele Menschen
verargern? Das bringt
Schwung in die Runde - so
lernt man sich erst richtig
kennen.

Hallo-E-Mails:

Verfassen Sie hafliche und
gut strukturierte elektro-
nische Botschaften mit
dazu gehdrender Anrede und
Abschussformel. Mit der
Verwendung vorgefertigter
E-Mail-Signaturen geht

es wesentlich schneller.
Beantworten Sie sie in
angemessener Zeit. Hallo!
Das ist ganz keine gute
Anrede — wesentlich besser
funktioniert Liebe/r oder
Sehr geehrte/r. Das Wort Ich
am Satzbeginn ist Garant
fir Selbstlosigkeit und
erhoht die Chance, dass
das Gegeniiber mit hohem
Interesse weiterliest. Oder?

Tischmanieren:
Beherrschen Sie grund-
legende Regeln auf diesem
Glatteis, insbesondere

bei Geschaftsessen. Wie
die Lowen; Aufgrund ihrer
groBeren Starke haben die
Mannchen beim Fressen
Vorrang. Der Ranghdchste
zuerst — und zwar sofort —
und auch Sie zahlen zweifel-
los zur Krone der Schopfung.

Gehen Sie wahrend eines
Meetings nicht ans Handy:
Ach ja, natrlich, warum
sollte man nicht einfach
mal auf seine heiBgeliebte
Verbindung in die Welt da
drauBen schielen?
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SchlieBlich gibt es viele
Griinde, die diese unhof-
liche und unprofessionelle
Angewohnheit rechtfertigt,
oder? Lassen Sie uns diese
faszinierenden Argumente
genauer unter die Lupe
nehmen:

Ablenkung und mangelnde
Aufmerksamkeit: Ja, warum
sich auf das Gesprach oder
die Prasentation konzent-
rieren, wenn das neueste
Katzenvideo auf Facebook
winkt? SchlieBlich ist es
wichtiger, den eigenen
Beitrag zur Effizienz des

Meetings zu reduzieren und
andere Teilnehmerlnnen
mit belanglosen WhatsApp-
Nachrichten zu belastigen.
Warum nicht einfach die
Zusammenkunft zum per-
sonlichen Entertainment-
Programm erklaren?

Respekt gegeniiber anderen;

Die Zeit und Miihe der
Kolleglnnen sind nur lastige
Hindernisse auf dem Weg zu
einer perfekten Selfie-Ses-
sion. Das ist wahres Durch-
setzungsvermogen: Zeigen
Sie, dass Sie ihre Prasenz
nicht schatzen, indem sie

das Smartphone inbriinstig
streicheln und das restliche
Umfeld ignorieren.

Vertrauensverlust

und mangelnde
Professionalitat:

Ach, ist das nicht Uberbe-
wertet? Wenn man wahrend
eines einer Besprechung
unablassig auf das Display
starrt, signalisiert man doch
nur, dass man sich fir die
wichtigen Dinge im Leben
interessiert, wie das neu-
este Instagram-Update. Und
wer will schon als engagier-
tes und vertrauenswiirdiges

Teammitglied wahrge-
nommen werden, wenn man
stattdessen als un-
verbesserlicher Handy-
Junkie glanzen kann?

In der Tat, es gibt unzah-
lige Griinde, warum man
wahrend eines Meetings
unbedingt ans Handy gehen
sollte, wenn man nach einer
ausgesprochen unhéflichen
und unprofessionellen Art
und Weise sucht, sich
unbeliebt zu machen. Doch
wenn Sie stattdessen Wert
auf Produktivitat, Respekt
und Professionalitat legen,
ist es wohl ratsam, Ihr
Smartphone fir eine Weile
beiseitezulegen.

Respekt:

Meetings sind oft dazu

da, Ideen auszutauschen,
wichtige Entscheidungen zu
treffen oder Informationen
zu teilen. Wenn jemand
sein Handy wahrend des
Meetings benutzt, kann dies
als mangelnder Respekt
gegenuber den Kollegen
und Vorgesetzten wahrge-
nommen werden. Es zeigt,
dass man die Zeit und die
Anstrengungen der anderen
nicht wertschatzt. Benut-
zen des Handys wahrend
eines Meetings kann den
Eindruck erwecken, dass
man nicht vollstandig in
das Unternehmen oder die
Aufgabe involviert ist. Dies

kann zu einem Verlust an
Vertrauen und Ansehen fih-
ren und die Wahrnehmung
der eigenen Professionalitat
beeintrachtigen. In pro-
fessionellen Umgebungen
ist es wichtig, sich auf
Meetings zu konzentrieren
und die eigene Prasenz zu
zeigen, um als engagiertes
und vertrauenswirdiges
Teammitglied wahrgenom-
men zu werden.

Danke fiir lhre Zeit:

Mit dieser Formulierung am
Ende eines Meetings ver-
abschieden Sie sich hoflich.
Oder machen Sie es einfach
s0: Warum sich mit Etikette
verabschieden, wenn man
auch einfach davonstir-
men kann? Nun wissen wir
also, wer das Sagen hat.
Die Reihenfolge, in der Sie
Personen in sozialen oder
geschaftlichen Situationen
begriiBen, variiert von Kultur
zu Kultur und von Kontext
zu Kontext. Hier sind sechs
allgemeine Tipps, die lhnen
helfen, in den meisten
Situationen angemessen zu
begriiBen:
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wer ISt
hier der

Auf alten Fotos fallt auf,
dass der Mann oft rechts
steht. Historisch bedingt
spiegelt dies traditionelle
Rollenverteilungen wider. Es
reflektiert gesellschaftliche
Normen vergangener Zeiten,
wo Manner oft als Haupt-
figuren betrachtet wurden.
Tatschlich hat Dominanz
und wie wir uns platzieren,
jedoch auch mit unseren
Gehirnhalften zu tun. Des-
halb gilt die unbewusste

'*'
W

Zu-Schau-Stellung der
Rangordnung tatsachlich
weltweit — und bis heute.
Und so werden Sie ab sofort
beim Durchbummeln von
FuBgangerzonen bei jedem
vorbeischlendernden Par-
chen erkenn, wer hier der
Boss ist.

Rechte Seite:

In vielen Kulturen wird
diese Seite als traditionell
starker oder vorrangiger
angesehen. Dies bedeutet,
dass die Person, die auf
der rechts am Tisch oder
Raums sitzt, als fiihrender
und dominanter agiert.
Wundern Sie sich nicht: Oft
sind es die Ehefrauen und

g?

Wie
begrufBt
man
richtig?

auch Sekretérinnen, die das
Zepter in der Hand haben.
Auch wenn ausgehandig-
te Visitenkarten oder die
Ehemanner selbst etwas
anderes sagen.

Linke Seite:

In den allermeisten Fallen
spielte Links eine weniger
prominente Rolle, dies hangt
stark von den individuellen
Praferenzen, der spezi-
fischen Situation und auch
von der Tagesform abhangig.

_____ ~&

Nun wissen wir also, wer
das Sagen hat. Die Reihen-
folge, in der Sie Personen
in sozialen oder geschaftli-
chen Situationen begriiBen,
variiert von Kultur zu Kultur

und von Kontext zu Kontext.

Hier sind sechs allgemeine
Tipps, die Ihnen helfen, in

den meisten Situationen an-

gemessen zu begriiBen:

Hierarchie beriicksichtigen:
In geschaftlichen Kontex-
ten ist es angemessen,
den hochstrangigen oder
wichtigsten Gast zuerst
zu begriiBen. Das ist in der
Regel der Boss oder der
oder die Gastgeberln. Steht
dort ein Parchen, dann gilt:
Ladys first.

Persdnliche Beziehungen:
Wenn Sie diese zu den Per-
sonen haben, gilt es, dies
zu berticksichtigen. Wenn
Sie zum Beispiel die Frau
oder den Mann des Bosses
gut kennen, kénnen Sie sie
zuerst begriiBen, um eine
herzliche Atmosphare zu
schaffen.

Die Situation bedenken;

In manchen Fallen be-
einflusst die Natur des
Treffens oder der Veranstal-
tung die Reihenfolge der
BegriiBung. Zum Beispiel
ist es angebracht, die oder
den Vertriebsleiterln zuerst
zu begriiBen, wenn Sie an

einem Vertriebsmeeting teil-

nehmen, da sie die wich-
tigsten Personen in diesem
Kontext ist.

Héflichkeit gegeniber allen:
Es ist wichtig, dies gegen-
uber allen Anwesenden zu
zeigen, unabhangig von ihrer
Position. Verwenden Sie
kurze, respektvolle Begri-
Bungen, um sicherzustellen,
dass niemand sich uber-
sehen oder unwillkommen
fuhlt.

Namen merken:

Dies ist eine Heraus-
forderung. Die Fiille an
Informationen im Alltag
erschwert es, sich Namen
zu merken. Oft liegt es an
mangelnder Konzentration
oder einfach daran, dass sie
uns entfallen. Die Ausreden
dazu machen es auch nicht
besser — dieser kleine Trick
dafiir schon. Stellen Sie
sich einmal vor, jemand wird
lhnen vorgestellt:

Sie (zugewandt zu Kars-
ten Miiller): ,Ah, Sie sind
Karsten Miiller. (1. WIEDER-
HOLUNG DES NAMENS). Mir
wurde schon viel von lhnen
berichtet. Karsten Miiller,
ich freue mich, Sie kennen-
zulernen.

(2. WIEDERHOLUNG DES
NAMENS)."

Werden Sie zu James Bond:
Auch den anderen geht es
nicht besser. So werden
Sie dafiir sorgen, dass das
Gegeniber sich lhren Namen
merkt. Machen Sie es wie
James Bond — diese gilt
auch beim Vorstellen am
Telefon.
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Vermeiden Sie
folgende Satze:

1. ,Entschuldigen Sie die
Storung, aber..." Indem

Sie Ihr Verhalten beschrei-
ben, bevor Sie handeln,
setzen Sie den Gedanken in
der anderen Person, dass
Sie stdren werden, und das
wirkt nicht autoritar oder
selbstbewusst. Besser:
,Haben Sie einen Moment?
Ich muss lhnen etwas mit-
teilen.”

2. Das standige Beenden
von Satzen mit ,Verstehen
Sie, was ich meine?" zeigt
Unsicherheit. Mochten

Sie Bestatigung, dass die

Person verstanden hat, for-

mulieren Sie stattdessen:
,Haben Sie weitere Fragen
oder bendtigen Sie mehr
Informationen?”

3. ,lch will nicht.” oder ,Ich
mag nicht.” sind unglnstige
Ausdriicke. Stattdessen ist
dieser Satz effektiver: ,Ich
wirde es bevorzugen, wenn
Sie das unterlassen.” Noch
besser in Form einer Frage
ohne Konjunktiv: ,Welche
Alternativen gibt es, dies
zu vermeiden?" Das signali-
siert, dass Sie einen Stan-
dard haben und beibehalten
mochten.
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Ein Unternehmen lebt nicht von dem,
was es produziert — sondern von dem,
was es verkauft

Last but not least: Dies war ein Einblick

in einen neuen Beruf. Die Passion des un-
verzichtbaren Verkaufers — ein atemberau-
bendes Meisterwerk an Abwechslung und
Geschaftstiichtigkeit. Diese Botschafter

von Unternehmen, in ihren glanzenden Anzi-

gen — manchmal erscheinen die besten von
ihnen auch in Gummistiefeln und Arbeits-
kleidung — und mit ihren ausgezeichneten
Kommunikationsfahigkeiten, sind in der
Lage, selbst die hartesten Kundlnnen mit
einem Augenaufschlag zu Giberzeugen. Oder
noch besser; Bedarf durch gezielte Frage-
stellungen zu erzeugen. Als MaBschneider
von individuellen Losungen jonglieren sie
mihelos mit Produkten und Dienstleistun-
gen, als waren sie Zirkusartisten.

Ihre Fahigkeit, Kundenfragen zu beantwaor-
ten, ist so beeindruckend, dass selbst ein
Lexikon sind. Und natdrlich dirfen wir nicht
vergessen, wie sie kompetent und empa-
thisch sind, um die Bedirfnisse von Kunden
zu erforschen. Die direkte Beeinflussung
des Geschaftserfolgs ist zweifellos ein
Verdienst, der ihnen den Nobelpreis fir Um-
satzsteigerung einbringen sollte. Ein Hoch
auf die Verkauferlnnen, die wahren Helden
des Kapitalismus!
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DIE ZWEIT WICHTIGSTEN WORTER DES VERKAUFS

DIE ZWE

WICHTIGSTEN
WORTER DES
VERKAUFERS

Und hier sind sie: Weitere Alternativen sind:

.Unabhéngig davon“. Diese
Phrase ermoglicht es,
flexibel auf Kundenbedrf-
nisse einzugehen und
potenzielle Einwénde zu
iberwinden. Sie vermittelt
dem Gegeniiber das Gefihl,
dass ihre Anliegen Prioritét
haben. Sie schaffen so eine
Verbindung, bauen Vertrauen
auf — gestalten letztend-
lich den Verkaufsprozess
erfolgreich. ,Unabhangig
davon" zeigt die grundlegen-
de Bereitschaft, Losungen
anzubieten.

Die Floskel ist nicht nur DIE
NEUE NOTBREMSE, wenn
Konversationen in die fal-
sche Richtung abbiegen. Sie
erweist sich Uberhaupt als
geniale Alternative zu ,Ja,
aber..." im zwischenmensch-
lichen Dialog — verbal und

in jeglichem Schriftverkehr.
Wahrend Letzteres dem Un-
terbewusstsein Widerstand
signalisiert, ermoglichen

die beiden Zauberworte den
offenen Austausch.

----- ~
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Grund dafir ist folgender ..

Ganz wichtig ist ...
Deswegen ...
Laut ...

Trotzdem ...

Genau wie auch

<

UPGRADE
DEINEN
STIL

Die Worte waren erschopft, die Satze langweilig. Ein Wandel
drangte sich auf. An der Tastatur sitzend, wurde die Ent-
scheidung gefasst, die ausgelatschten Phrasen zu verab-
schieden. Schluss mit der Routine. Die Absicht war klar: Die
Sprache sollte erneuert, mit frischem Leben durchdrungen
werden. Die Buchstaben wurden zu Pinselstrichen, wahrend
die Uberholten Formulierungen wie abgetragene Kleidung
abgestreift wurden. Ein Upgrade im Stil, ein kreativer Durch-
bruch in eine neue Welt der Ausdrucksweise. Freiheit wurde
gefunden in der Revolution der Sprache.

Ursachlich hierfur ist ...
Vordergrindig steht ...
In Folge dessen ...
Definitionsgemas ...
Nichts desto trotz ...

In Anlehnung ...

<z
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e dein

oren

Satze c

Charisma zerst

Ersetze Sie stattdessen mit:

Kein Problem.

Du hast es versaut.

Entschuldigung ich habe

das nicht bemerkt.

Ist das ok?

222

Freut mich, dir helfen zu
konnen.

Es konnte ein Fehler vor-
liegen.

Danke fir den Hinweis.

Lasse mich wissen, wenn
du irgendwelche Bedenken
hast.

_____ ~&
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Ein
Geschaft ist eine Ver-
einbarung oder Transaktion, stillschwel-
gen, ausgesprochen oder in Schriftform, bei der
zwei Unternehmen oder Individuen zusammenkommen,
um gegenseitigen Nutzen zu erzielen. Oder ganz
einfach ausgedrickt:

EIN GESCHAFT IST IMMER, WENN SICH
BEIDE WOHL FUHLEN.

NACHWORT — WAS IST
EIN GESCHAFT?

Schon
im Kindergarten iben
Kinder spielerisch den Umgang miteinander und
praktizieren grundlegende Geschaftsprinzipien. Beim Tauschen
von Spielzeug oder dem Handeln um Snacks entwickeln sie erste soziale und
wirtschaftliche Fahigkeiten. Diese friihkindlichen Interaktionen fordern Teamarbeit, Kommu-
nikation und ein grundlegendes Verstandnis fiir den Austausch, legen somit einen Grundstein
fir ihre zukiinftige soziale Kompetenz und wirtschaftliche Intelligenz. Wer erinnert sich an den
Spielkameraden, der immer gern die SiiBigkeiten von anderen aB und nie welche austeilte?
Spatestens beim dritten Mal hatte er es schon damals nicht mehr so leicht. Denn wir
Menschen tragen eine Art Kompass in uns —anzeigend, ob die Beziehung zum anderen in
Schieflage gerat — oder eben ausgewogen ist.



EIN GESCHAFT IST
IMMER, WENN SICH BEIDE
WOHL FUHLEN.

ES GEHT IMMER WEITER.

lhre Andrea Steinert




HERAUSGEBER
NETZWERKZENTRUM
AUGUST STARK

inh. mag. andrea steinert
villa stark

poststraB3e 2

09496 marienberg

telefon: 03735 60930-0
fax: 03735 60930-20
info@august-stark.de
www.august-stark.de

TEXT
andrea steinert
gerd steinert

LAYOUT
anne gottlich
julia korger

URHEBERRECHT

jede form der vervielfaltigung z.b. auf
drucktechnischem, elektronischem,
optischem, fotomechanischem oder
ahnlichem wege — auch auszugsweise —
bedarf der ausdriicklichen, schriftlichen
zustimmung des herausgebers.

© 2024 - alle rechte vorbehalten
1. auflage

HAFTUNGSAUSSCHLUSS

eine haftung fiir die richtigkeit
der verdffentlichung kann trotz
sorgfaltigster priifung durch den
herausgeber nicht ibernommen
werden. fir die inhalte der unter-
nehmensseiten sind die jeweiligen
unternehmen verantwaortlich.




Dieses Handbuch ist ein aufregender Fahrplan
fiir deine personliche Entwicklung. Scharfe
deine Fahigkeiten, erkunde neue Horizonte und
gestalte deine eigene Marke mit einer Vision,
die die Grenzen des Gewdhnlichen sprengt. Von
unkonventionellen Weiterbildungsmethoden bis
hin zu bahnbrechenden Karrierestrategien —
hier findest du alles, was du brauchst, um deine
Trdume in die Realitdt umzusetzen und deine
persdnliche Erfolgsgeschichte zu schreiben.

Es ist deine Zeit gekommen, die Geheimnisse
deines Erfolgsweges zu erforschen. Vor allem
jedoch die Schritte in die Selbststéndigkeit als
Cross-Media-Designerin und die damit verbun-
denen Vertriebserfolge. Von innovativen Kunden-
akquisitionsstrategien bis hin zu fesselnden
Kommunikationstechniken — hier werden dir
revolutiondre Ansétze prasentiert, die deine
Ziele in greifbare Nahe riicken lassen.

Tauche ein in die Welt der Empathie und der
einzigartigen Kommunikation, um langfristige
Kundenbeziehungen aufzubauen und deine
Erfolgsgeschichte zu schreiben.

.Stark werden” ist mehr als nur ein Buch — es
ist eine Einladung, die Herausforderungen der
Arbeitswelt mit einem L&dcheln anzunehmen.
Lass dich inspirieren, motivieren und begeis-
tern, denn dein Triumph wartet nur darauf, von
dir gelebt zu werden.

august-stark.de



