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Im Web-Modus brauchen wir neue MaBnahmen und Verhaltensweisen zum Vertrauensaufbau und darauf aufbauender
gelingender Kommunikation, um den teilweisen Wegfall der bewdhrten Verhaltensmuster zu kompensieren

*  mehrKldrung vorab

*  mehr Struktur

*  mehr zielgerichtetete Vorbereitung

*  SMARTE Zieldefinitionen

*  mehr Zeit

*  mehr aktives Zuhoren

*  mebhr aktiv Ndhe schaffen 2 Empathie & Verstandnisquittungen
*  mehr Konzentration 2 Vermeidung MiBverstandnisse

*  mebhr Prézisierung, mehr Fragen = kein Verhoér

*  Verkaufen / Verhandeln / Filhren mehr prozessorientiert
. Umgang mit permanentem frontalen Blickkontakt

*  Regeln/Zeichen fiir Redezeit/Pausen

Neue Formen der
Wertschatzung und
Informations-
gewinnung
I
wollen
Uben —
kénnen

v

VERTRAUENS-
AUFBAU 2.0

Das neue vertrauensbildende
Verkaufen und Verhandeln muss
trainiert und anders gefiihrt
werden.

Web-Meetings
schaffen Zeitge-
winn.

liber Zeitgewinn
Warten birgt personliches Risiko: sind
nach weiteren 3 Monaten veran-
derter Rahmenbedingungen
konnte die Frage der Geschafts-
leitung lauten: ,, welche Mal3nah-

men haben Sie vor 3 Monaten

- *mehr Kontakte
*mehr Gesprache
*mehr Abschliisse
*mehr Durchsatz

ffen damit ihr Vertrieb di moglich zur
ie.tro er?, am;(tl r?”ertrle iese Kompensation von
rise meistern kann? Rezession

Viele Vorteile des personlichen Treffens
fallen weg oder sind eingeschrankt
. weniger Kérpersprache
*  weniger Mimik
*  wenig Indikation fiir ,Gesprachsatmosphéare” - z.B. , dicke Luft”
*  eingeschrankte Verlasslichkeit des Bauchgefiihls
e verzOgerter Vertrauensaufbau (Web = Filter fir Vertrauenssignale)
. keine Dreieckskommunikation (gemeinsame Sicht auf etwas)
*  kompletter Wegfall der haptischen Kommunikation (veréanderbar)
*  weniger Rapportmoglichkeiten (kérperlicher Gleichklang)
. Informationen zur Firmenkultur (der Gang durchs Haus)
* wie gehen die Kollegen miteinander um
. Charakter Rdumlichkeiten / Ambiente
. Ruhe vs. Hektik
. - die meisten erlebbaren ,,Visitenkarten” des Unternehmens
fallen weg

Gesten der Wertschatzung
fallen weg (extern & intern).

* Handedruck

* Platz anbieten

* Getrank anbieten
* gemeinsam essen

* personliche Flihrungen
* kleines Mitbringsel, Schaustiicke
* > verzogerter Vertrauensaufbau

Neue Marktaspekte

* Die Shortlist der online einbezogenen
Wettbewerber wird tendenziell groRRer

* die zeitliche und finanzielle Reichweite
von Deals wird kleiner
(Vorsichtsprinzip)

» gute Mitarbeiter sind noch schwerer zu
halten weil vom Homeoffice spielt
Arbeitgeberstandort keine Rolle >
MalRnahme: mehr Attraktivitat fir
gute und den Durchschnitt heben

Einige ,vor Ort“-Taktiken
funktionieren nicht mehr.

eX p le n (I) Die VerhandlungsExperten

ales power sser verkaufen - mehr erraichen Trainings & Caachings  Uwe Billen & Qla! Hartke


https://www.die-verhandlungs-experten.de/
https://www.expleno.de/

