Inhaltsverzeichnis

Warum ein Buch zum Thema , Sozialakquise”? . ........

Bei der Partnersuche verkaufe ich mich doch nicht! Oder? .

Jchmussheutenoch ...” .. ... .. . .. . . ... ... .. ...
.lch habe einfach (kein) Gluck!"” . .. ................
»Ringe nie mit einem Schwein...” . ................
»~Hast du einen, kriegst du alle. Hast du keinen,

Im schlimmsten Fall passiert... nichts! . . .............
.Schmerz gehért zum Leben. Argern fur mich nicht!” . . ..

AR~ N =



Vi Single sucht Frosch

Raus aus der Komfortzone! ... ........ ... ........ 46
Traumpartner suchen oder selbst einer werden? ... ... .. 48
2. Baustein: Strategie . ............... ... .. ..... 51
Wer schieB3t und danach die Zielscheibe drum herum malt,

trifft immer ins Schwarze! ... ... ... ... ... ... ..., 52
Bevor du weif3t, wen du willst, musst du wissen,

wasduwillst! .. ... .. 54
Was heiBBt Erfolg in der Akquise?. . .. ............... 56
Die Selbstanamnese . . . . .. ... .. ... .. ... 58
Starken starken, Schwachen organisieren

und gutverpacken . ... ... ... 60
Was sind deine Zielméarkte? .. ... ....... ... ... ..., 62
Aus der Vergangenheit fur die Zukunft lernen . ... ... .. 64
Tummle dich nicht inder Mitte! .. ................. 66
Onesizefitsall? ... ... .. 68
Push- oder Pull-Strategie: Wer macht den ersten Schritt? .. 70
Verknappung schafftBedarf . . . ................... 72
Mehr vom Gleichen als erste Problemlésungsstrategie? ... 74
3.Baustein: Prozesse . . . ......... .. ... ... . ... ... 77
Welches Jahr haben wir doch gleich? . . . ............. 78
Sei kein Kommissar! .. ..... ... .. ... . 80
Kontakte bringen Kontrakte . . . .. ................. 82
Stepbystep ... ... 84
Keine Macht dem Zufall! .. ...... ... ... ......... 86
Wichtigoderdringend? . .. ......... ... ... ... ..., 88
Halte deinen Verkaufstrichter immer gefullt! .......... 90
Dranbleiben! . ... ... .. .. ... 92
Erstelle Alternativangebote! . . ... ..... .. ... . ... ... 94
Keine Zeit? Sogeht's! . ... ... ... .. ... .. ... ... ... 96
Ablenkung lauert an jederEcke . ... ............... 98

Sprintand break! .. ..., ... ... ... 100



Inhaltsverzeichnis Vil

Wahrend die Schlauen beraten, stiirmen die Dummen

dieBUurg. . . ... 102
4. Baustein: Methoden. . . .. ..................... 105
Schaffe Gelegenheiten! . ... ... ... ... .. ... ... . ... 106
Welche Methode entspricht deinen Starken? .. ........ 108
Sei kreativer als der Wettbewerb! .. .. ... ... ........ 110
Welches Hobby teiltthr? ... ... .. ... ......... 112
Huckepack . . ... ... 114
Einfach jemanden ansprechen? Das kann man doch
nichtmachen!. ... ... ... ... .. . .. . 116
Es gibt keinen Zufall — nur Schicksal! .. ... ........... 118
Mach es dem anderen leicht, dich anzusprechen! . ... ... 120
Empfehlungsgeschaft — Gleiche kennen Gleiche .. ...... 122
Starke Marken haben starke Geschichten .. ... ........ 124
TrOJaner . o o e 126
Kleine Geschenke schaffen Freundschaft ............. 128
Telefon—nurMut! .. ... ... .. .. . .. 130
Messen sind Kontaktborsen . ... .................. 132
Kontaktanzeigen - keinalterHut! . . .. .............. 134
Social Media—nutzedas Netz! . ... ................ 136
E-Mail — der Brief des neuen Jahrtausends . ........... 138
Was kannst du sonst noch tun? — Befrage den Date Doktor

oder Verkaufstrainer! . ......... .. ... ... .. .. ... 140
5. Baustein: Verkaufsgesprachsfilhrung . .. ........... 143
Der Moment der Wahrheit . . . .................... 144
Die Gesprachslandkarte ... ...... ... .. .. .. ... . ... 146
Kleider machen Leute! . . . ... ... ... ... ... ... .. ... 148
Den Gesprachspartnerscannen . ... ................ 150
Den Wettbewerb unter die Lupe nehmen. . ... ........ 152
Das Produktpriufen .. .......... ... ... .. ....... 154
Die vier A der Verkaufsgesprachsfuhrung . . .. ... ... ... 156



Vil Single sucht Frosch

Die drei Stufen des Ansprechens . . .. ............... 160
Angenehm anders als alle anderen aktiv ansprechen . . . .. 162
Selbstbewusst auftreten. . . .. ... ... L L o oL 164
Erst gewinnst du einen Menschen und dann einen Partner . 166
Die LMAA-Formel . . . ... .. .. . 168
Interesse bestimmt Wahrnehmung .. ... ............ 170
.Du bist gerade der wichtigste Mensch in meinem Leben!” 172
»Schau mir in die Augen, Kleines!” ... .............. 174
Das Beziehungskonto . ......................... 176
Pacen & Leaden . ...... ... ... .. ... 178
Die drei goldenen RegelndesSmall Talks . .. .......... 180
EntschlUssle und benutze die Codes! . ... ............ 182
Bei der (Sozial-)Akquise ehrlichsein? . . .............. 184
Willst du Recht haben oder glucklich leben? . ... .. ... .. 186
Problem- oder l6sungsorientierter Einstieg? . ... ....... 188
Kleine Wértchen — groBe Wirkung. . . ... ... ......... 190
Sei ein Musterbrecher! . . . ... ... .. ... . L o L. 192
Schaffe gemeinsame Erlebnisse! ... ................ 194
Aufhanger machen esleichter! ... ................. 196
Die Meinungsfrage ... ......... ... ... ... 198
Die Handy-Methode .. ... ...... ... ... .. ........ 200
Einbinden und beschaftigen . . ... ................. 202
Wende die ,Hm-Technik”an! . ... ................. 204
Verkaufen oder kaufenlassen? . .. ................. 206
Anmachen und stehenlassen ... .................. 208
DerSchamane. . .. ....... ... .. ... ... 210
BerUhrungensind Magie! . . .. ........ . ... .. ... ... 212
Der Koder soll dem Fisch schmecken, nicht dem Angler! 214
Trainiere! . . . .. e 216
Von Casanovalernen . . ...... ... ... ... ... ... ...... 218
Keine Angstvorm Fragen! ... ..... ... ... . ....... 220
Die vier Top-Grunde fur die Bedarfsanalyse. . . .. ....... 222
Informationsgewinnung. . . .......... ... ... .. ... 224
Die GeflUihlsebene ansprechen . . ... ................ 226
Leidensdruck herausfinden und entwickeln .. ......... 228

Das Zeitmanagement im Auge behalten. . . ... .. ... ... 230



Inhaltsverzeichnis IX

Welcher Nutzen wird gekauft? .. .................. 232
Verkaufen oder ausbilden? . . .. ................... 234
Einwandbehandlung . . ......... ... ... .. ... ... 236
Notfalls zurtick zur Bedarfsanalyse. . . . .............. 238
Abschluss als logische Konsequenz. . . ............... 240
TiIMING . . oo e 242
DerVorabschluss . ... ...... ... .. .. . .. .. ... ..., 244
Spiel nicht den Unnahbaren! ... .................. 246
Traudich!. . ... .. . e 248
Quatschabschluss . ......... ... .. ... ... ... ..... 250
Zudiroderzumir? ... ... 252
Reflektiere! . ... ... . . . . . .. ... 254
Wissenist Macht! ... ...... ... . ... . . .. .. ... . ... 256
Die zehn groBten Fehler bei der (Sozial-)Akquise . ... ... 259
Fehler Nr. 1: ,,Mein Haus, mein Auto, mein Boot!” . ... ... 260
Fehler Nr. 2: Einsamallein. . . ... ... ... .. ....... 262
Fehler Nr. 3: Verhér oder Monolog . . ............... 264
Fehler Nr. 4: Langweilen. . . ... ... ... ... . ... ..... 266
Fehler Nr. 5: ,Sorry, hab’ keinen Parkplatz gefunden!” . ... 268
FehlerNr.6:Lastern. . . . ... ... ... . . .. .. ..., 270
Fehler Nr. 7: Unten angreifen ... .................. 272
Fehler Nr. 8: Sich von duBeren Umstanden abhdngig machen 274
Fehler Nr. 9: Verfuihren ohne fihren zuwollen ... ... ... 276
Fehler Nr. 10: Nur ans Gelddenken . . ... ............ 278
Undjetzt? . ... ... .. . . . .. ... 281

Kennen — Kénnen —Beherrschen . . . .. .............. 282



2 Springer
http://www.springer.com/978-3-658-11240-0

Single sucht Frosch

So verkaufen Sie sich richtig - 120 Tipps fur den
perfekten Flirt

Léser, |.; Wirkus, S.

2016, XMV, 283 5. 136 Abb. in Farbe., Softcover
ISEN: 978-3-658-11240-0



