SCHLUSS MIT DEM VERANDERUNGSWAHN

Jeden Tag wird eine neue Veran-
derungs-Sau durch das Direktver-
triebs-Dorf getrieben * So drastisch

nur horen Wie geht es Ihnen? Heut denen Sie anknupfen sollten - nicht

Jutage sind emne qute Portion Mut mit der Veranderunas-~Abrisshirne

und uberdies Courage erforderlich, sondern mit Anpassungen an die

brachte es jungst ein Verkaufer auf

um Nein zur Change-

Welle zu sagen, Erwartunagen Ihrer Kunden

den Punkt, dem der Veranderungs-

die uber uns alle hinweg schwappt  Ein Beispiel Wenn Sie wissen, dass

wahn die Zomesrote auf die Wan-
gen tneb. Der Verkaufer, ein ge-
standener AuBendienstler, frag-

te mich: _Gibt es denn keine
Alternative™

LDie quten Argumente Ihre Kunden immer ofter im World
Wide Web unterwegs sind, ist e:

sinnvoll, Ihre Akquisitionsaktivitaten

die dafur
sprechen, das Bewahrte zum Aus-

gangspunkt tur Verbesserungen

ZU nenmen. werden gar nicht um die Online-Beratung zu erwei-
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se weg? Muss ich morgen Insolvenz kKundenansprache eine

anmeiden? Bin ich in meinem Job  vollkommen andere vorgehenswei-

unzufrieden und habe Angst vor

dem nachsten Kundenkontakt?
Und weil er die Fragen allesamt ver-
nenen konnte. hat er den Ratschlag

Akquisitions-
ansprache
keine neuen
Kunden!” Sol-

S€ Zu wahlen und einen komplett
neuen Gesprachsleitfaden fur die
Kaltakquise zu entwickeln, in der Ab-

Ardeschyr Hagmaier
Als gelernter Zimmerer ist Ardeschyr
Hagmaler der Handwerker unter den

legen. was funktioniert?

Bessermacher statt Besserwisser
Das eigentliche Problem sind
jene Veranderungs-Gurus und
Veranderungsfetischisten, die
uns - zuweillen ohne fun-
dierte Kenntnis der Sach-
lage und Rahmenbedin-
gungen - einflustern und
einreden wollen, die Ver-
anderung an sich sei der
Weisheit letzter Schluss
.Du musst dich verandern!”
Wir wissen ja aus eigener
Erfahrung Auf 100 Besserwis-

ser kommt ein Bessermacher
Ich nenne solche Totschlag-Aus-
sagen .Change Fucks™. .Ohne Veran-
derung kein Fortschritt! Ohne neue

Speakern und Coaches. Bei seiner Arbeit steht die praktische Um-
setzung der Inhalte im Mittelpunkt Der Autor und Personlichkeits-

coach bringt die Dinge auf den Punkt - sein Slogan: .Wer SpaB hat
bei dem, was er tut, muss nie wieder arbeiten!

\age Papierkorb versenkt Ratschla-  che Einstellun-

ge sind halt oft Schlage genund.Change

Irgendetwas muss unser Verkaufer Fucks® sorgen da-

doch richtig machen Und warum  fir. dass viele Ver- N
sollte er seinen Fokus nicht auf das  kaufer allein auf Ver- N

anderungen setzen Sol-
che Change Fucks sollten

Sie ausmerzen

Evolution statt Revolution
Manchmal sind die Revolution und
die 180-Grad-Veranderung unum-
ganglich und der richtige Weg. Aber
eben nur manchmal Der Wegq ist
nicht alternativlos, Alternativios sind
hochstens der Tod und der Gang
aufs stille Ortchen.

Hauhg liegt die Losung in der Evo-
ition. In der vorsichtigen Anpas-
sung. Darin, das Alte und Bewahrte
fortzufuhren und weiterzuentwickeln.
Ich mache die Erfahrung, dass das
nicht gern gehort wird. Auch in Be-
rater-, Trainer- und Coach-Kreisen.
Warum ist das so? Vielleicht weil
der Hinweis, zumindest einiges bei-
zubehalten, nicht zu dem grofien
Auftrag inklusive umfangreicher Ver-
anderungsprozesse fluhrt?

Auf jeden Fall erhalte ich zurzeit re-
gen Zuspruch furmein Buch .Change

oft ohne Uberzeugung von der Not-
wendigkeit sturzen sich Unterneh-
mer, Fubrungskrafte und .Men-
schen wie du und ich” in die Veran-
derung. Und eben auch Verkaufer,
Der Zwang, alles verandern zu wol-
len, fuhrt zu Veranderungen ohne
Sinn und Verstand.

Besser ist s - so handhabe ich es,
seitdem ich mich vom Verande-
rungswahn befreit habe -, Sie ge-
langen zu Verbesserungen mit Sinn
und Verstand. Dazu analysieren Sie
am besten lhre .Change Fucks”
also Einstellungen, Uberzeugungen
und Glaubenssatze wie .Du musst

dich standig verandern®, und be-
kampfen sie,
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vom .analo-
gen vorgehen der

telefonischen Kunden-

ansprache verabschieden

«Einen ScheiB muss ich”

Zum Schluss noch einmal deftige
Worte, die zum Ausdruck bringen,
worum es geht: Jedes Mal, wenn
ich wei oder das Gefuhl habe. je-
mand oder etwas wolle mich dazu
uberreden, zwingen oder dazu mo-
tivieren, mich zu verandern, sage
Ich zunachst einmal leise zu mir: _Ei-
nen Scheil muss ich!” Ich zucke zu-
ruck, ich uberlege. ob man mich
manipulieren und zu etwas bewe-
gen will. was ich selbst nicht méch-

te. Das muss von diesem .Jemand”
gar nicht bose gemeint sein - aber
ich entscheide selbst, was und wann

ich etwas verandern will und ob ich

uberhaupt etwas verandern moch-
Fuck!, in dem ich beschreibe, dass Anpassen statt verstellen te.
eine Veranderung nicht automatisch Verbesserungen lassen sich reali-

und wie von selbst eine Verbesse-
rung nach sich zieht Aber jede Ver-
besserung bringt uns einen Schritt
nach vorn und bedeutet eine produk-
tive Weiterentwicklung Bei Amazon
schreibt ein Buch-Rezensent: .Bravo.
Herr Hagmaier, fur den Mut gegen
den Change-Wahnsinn aufzustehen!®

sieren, indem Sie positive Kunden-
reaktionen als Grundlage nehmen:
Woftir werden Sie von Ihren Kunden
gelobt? In welchen Situationen er-
halten Sie Lob und Anerkannung?

strategien und Vargehenss- und Ver-
haltensweisen tragen dazu bel, dass
die Kunden mit Ihren Produkten und

Wenn mir Veranderungs-Gurus ra-
ten mich um 18@Gmd zu
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Verbesserungen mit Sinn und Dienstleistungen mehr als m&ledm
www.ardeschyr-hagmaier.com Verstand snd?  verbessern, und nicht
Die meisten Menschen stohnenauf.  Wenn Sie diese Fragen beantwor-

wenn Sie das Wort .Veranderung”

ten, verfugen Sie Uber Punktm»-ann e




