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KUNDEN SIND
WIE FRAUEN —
Sie wollen den
perfekten Anbieter

Ich lebe in einem sehr kleinen Dorfin der Nihe von Kln. Wenn
Sie sich da einen schénen Abend machen und ausgehen wollen,
dann gibt es ganz genau zwei Méglichkeiten. Pizza bei Alberto, oder
Pizza bei Luigi.

Wenn ich zu Alberto gehe, dann huscht mir schon auf dem Weg
dorthin ein Licheln tiber das Gesicht, weil ich genau weif3, was pas-
siert, sobald ich die Tiir zum Restaurant 6ffne. Dann kommt der
Alberto mir mit ausgebreiteten Armen entgegen und ruft durch die
ganze Pizzeria: ,,Heidi, Ciao Bella. Wie geht es dir?* und an dieser
Stelle driickt er mir zwei herzige Kusse auf die Wangen: ,,Heidi, du
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siehst so gut aus! Mama Mia. Komm, ich nehme deinen Mante



Wenn Alberto mich zu meinem Tisch fiihrt, dann bewegt er sich vor
mir, als wiirde er eine wichtige, italienische Mafiabraut eskortieren.
Gekonnt zieht er den Stuhl vor, damit ich mich setzen kann. Wih-
rend er die Karte holt, hére ich die sanfte, italienische Musik. Ich
kann nicht anders, ich habe gute Laune und fiihle mich sauwohl.
Ich bemerke, dass ich mich hier bei Alberto sogar anders bewege
als sonst. Ich sitze gerade wie eine franzésische Prasidenten-Gattin
und als er mir die Karte reicht, nicke ich ihm huldvoll zu. Wer kénn-
te diesem Charme widerstehen?

Wenn Alberto mal nicht da ist, dann gehe ich auch hin und wie-
der zu Luigi in die Pizzeria. Alberto und Luigi sind Briider. Aber weil
beide sehr stolz und eigensinnig sind, hat Luigi ein eigenes Restau-
rant er6ffnet, gleich am anderen Ende der Hauptstrafle. Wenn man
zu Luigi geht, dann ist man aus der Ferne immer etwas unsicher, ob
tiberhaupt gedffnet ist. Brennt da ein Licht? Im Restaurant sitzen
etwas verloren einige Géaste, aber man kann Luigi nirgends entde-
cken. Dann ist man erleichtert, wenn man doch seine Stimme hért.
Von unten, hinter dem Tresen, von wo er dann meist etwas ruft,
wie: ,Kiiche schliefét in dreiffig Minuten!“ Naja, wenigstens bekom-
me ich noch etwas zu essen.

Haben Sie auch einen Alberto? Jemanden, bei dem Sie wahnsin-
nig gerne kaufen, weil es immer ein Erlebnis ist? Weil Sie neben
dem Produkt noch viel mehr bekommen, namlich gute Laune und
Balsam fuir Ihr Selbstbewusstsein?

Wer gut flirten kann, der kann sich einfach besser verkaufen. Und
wer es schafft, einen Menschen emotional fiir sich zu gewinnen,
der verkauft auch leichter seine Produkte oder ungewéhnliche Ide-
en. Ob wir jemandem etwas ,abkaufen” ist einfach eine Frage des

Gefiihls. Mit einem unhéflichen Verkiufer machen Kunden einfach



nicht gerne Geschifte. Wenn sie dorthin gehen, dann nur weil es
der einzige Anbieter ist. Oder er hat einen unschlagbar niedrigen
Preis. Aber sobald Kunden einen Verkiufer finden, der nur ein we-
nig freundlicher ist und dem sie vertrauen, dann springen sie dem
preiswerten Handler ab ohne mit der Wimper zu zucken.

Ob Sie sich morgens aufraffen und sich iberlegen, wie sie Ihren
Kunden freundlich begegnen konnen, hat also unmittelbar Aus-
wirkungen darauf, wie viel Geld Sie am Ende des Tages in der Ta-
sche haben. In einer Festanstellung sind die Auswirkungen nicht so
schnell beim Gehalt zu spiiren, aber Sie werden taglich mit einem
besseren Gefiihl zur Arbeit gehen. Wenn Sie der Alberto fiir lhren
Chef'sind, dann wird er sie als Mitarbeiter schitzen und Ihr Arbeits-
platz ist lhnen viel sicherer, weil Sie einzigartig und nicht so leicht
zu ersetzen sind.

Ich mochte lhnen zeigen, wie Sie nicht nur sich selbst zum La-
tin Lover der Verkdufer machen. Wenn Sie es geschickt anstellen
und sich in Ihre Kunden und Arbeitgeber versetzen, dann flirtet [hr
komplettes Marketing. Das ist der Bereich in lhrem Unternehmen,
dessen Aufgabe es ist, lhre Waren oder Dienstleistungen zu ver-
markten. Mit einer attraktiven Website oder einer sexy Visitenkar-
te wird lhnen das Verkaufen viel leichter von der Hand gehen. Sie
denken jetzt méglicherweise: Alberto hat es da einfacher als ich.
Die ltaliener, die haben es einfach drauf. Die sind schon von Geburt
an Charmeure. Meine Mission ist es, dieses locker leichte Lebens-
geflihl hier im kiihlen Norden zu verbreiten. Wir kénnen das hier
wirklich gebrauchen, oder?

Was macht den Besuch bei Alberto so sympathisch? Sie wer-
den jedes Mal absolut positiv begriifit. Ohne Ausnahme. Der ers-

te Kontakt ist immer voller Herzenswirme. Als wiirde man zur



Mama nach Hause kommen. Man wird mit ausgebreiteten Armen
empfangen und ist immer herzlich willkommen. Alle Alltagspro-
bleme werden vorerst hinten angestellt, jetzt zahlt erst mal der
Mensch, der durch die Tiir kommt. Und das wirklich jedes Mal
ohne Ausnahme. Es ist so enorm wichtig, wie wir Kunden, Mitar-
beiter und Kollegen begriifien.

Denken Sie jetzt mal an einen Menschen, mit dem Sie gerne zu
tun haben. Das kann ein Lieblings-Kunde, ein Kollege oder auch
gerne jemand aus lhrem Privatleben sein. Wie begriien Sie diesen
Menschen, wenn er durch lhre Tiir kommt? Stellen Sie sich vor, sie
wiirden ihn begriiffen, wie Alberto es tun wiirde. Haben Sie es noch
im Kopf? ,,Heidi, Ciao Bella. Wie geht es dir?* Kiisschen, Kiisschen:
»Heidi, du siehst so gut aus! Mama Mia. Komm, ich nehme deinen
Mantel.“ In diesem Satz steckt unheimlich viel wertvolle Kommu-
nikation. Sprechen Sie Menschen so hiufig wie méglich mit dem
Namen an. Das ist eine Wertschitzung ohnegleichen. Den eige-
nen Namen hért man einfach gerne. ,Wie geht es dir?“ bringt lh-
nen wichtige Informationen, aus welcher Situation Sie Ihren Ge-
sprachspartner abholen. Wie fiihlt er sich gerade? Braucht er etwas
Zeit zum ,anzukommen®? Oder ist er voller Energie und will lieber
gleich zur Sache kommen? ,,Komm, ich nehme deinen Mantel.“ Das
ist der Blick fuir die Bedurfnisse Ihres Gegentibers. Ist es zu warm?
Méochte er etwas trinken? Wenn Sie in Zukunft einen netten Men-

schen begriiflen, denken Sie an die folgenden Punkte:

« Sprechen Sie die Menschen mit Namen an.
 Aus welcher Situation kommt lhr Gesprachspartner?

« Welche Bediirfnisse hat er gerade?



In der digitalen Welt sind wir bei der Begriifung nicht zwingend
personlich anwesend. Zum Beispiel mit dem Text auf der Startseite
lhrer Homepage. Manchmal auch in einer E-Mail oder in einem
Brief. In Flyern, mit lhrer Visitenkarte, mit jedem Marketing- und
Werbemittel, mit dem Sie auf andere Menschen zugehen. Die Re-
geln sind hierbei die gleichen: Sprechen Sie die Menschen auf lhrer
Homepage an, wie Alberto es tun wiirde? Oder machen Sie in lhren
Texten den Luigi?

Jetzt brauchen Sie auf lhrer Website niemanden mit Namen an-
zusprechen. Das ist, wie ich finde, datenschutzrechtlich etwas un-
heimlich. Aber je besser Sie die Zielgruppe definiert haben, umso
eher fiihlen sich die richtigen Kunden angesprochen. E-Mails oder
Briefe sollten immer so persénlich wie méglich sein. Massen-Mai-
lings ohne persénliche Ansprache landen bei mir sofort und unge-
6ffnet im Papierkorb.

»Wie geht es dir?“ ist auch eine wichtige Frage fiir Ihre Website.
Aus welcher Situation holen Sie Ihren Kunden ab? Meine Kunden
sind in der Regel in einer Situation, wo sie sich beruflich oder pri-
vat besser verkaufen wollen. Sie wollen mehr Kunden, mehr Geld
oder eine neue berufliche Perspektive. ,,Komm, ich nehme deinen
Mantel.“ Damit zeigt Alberto den Sinn fiir die Bedurfnisse seiner
Giste. Wenn jemand in sein Restaurant kommt, dann hat er Hun-
ger, mochte entspannen und meist auch vom Alltag abschalten.
Welche Bediirfnisse haben lhre Kunden? Denken Sie dariiber nach,
bevor Sie zu lhrem Kunden gehen. Vielleicht kénnen Sie es auch
zu lhren regelmifigen Vorbereitungen vor einem Kundengespréch
zur Regel machen. Recherchieren Sie nicht nur Daten und Fakten,

sondern iiben Sie sich auch in Empathie.



Nun ist das Leben nicht immer ein Ponyhof voll Gefiihlsduselei-
en. Was ist zum Beispiel mit Konflikt-Gesprachen? Angenommen,
Sie miissen ein Thema ansprechen, das sehr unangenehm fiir die
eine Seite werden wird. Manchmal sind Gesprache notwendig, in
denen es um Kiindigung oder Abmahnung geht. Oder es ist lhnen
einfach unangenehm nach der Gehaltserhéhung zu fragen. Aus ei-
gener Erfahrung kann ich lhnen sagen, solche Themen fallen lhnen
leichter, wenn Sie sich in den ersten Minuten Zeit genommen ha-
ben den Menschen zu verstehen.

Das gilt fiir alle zwischenmenschlichen Dinge im Leben, die lh-
nen schwer fallen. Nehmen Sie sich die Zeit, die Menschen zu ver-
stehen, auf die Sie zugehen mdchten. Beschiftigen Sie sich nicht
so viel mit lhrem eigenen Problem. Uberlegen Sie lieber, was ist
das grofite Problem fiir Ihren Gespréchspartner und wie kénnen Sie
lhm helfen das zu tiberwinden.

Das perfekte Kauferlebnis, das kénnen Sie als Kunde bei Alberto
spiiren. Da bekommen Sie einfach etwas mehr als das Produkt. Da
bekommen Sie gute Laune, Balsam fiir Ihr Selbstbewusstsein und

eine kleine Seelen-Streichelei.

VERLIERER ODER GEWINNER,
das entscheidet sich schon in der Tiir

Im Restaurant ist es ruhiger geworden. Alberto setzt sich zu mir an
den Tisch. Er erzdhlt mir, sein Bruder Luigi hat morgen Nachmittag
ein Date im Eiscafé. Luigi ist schon ein wenig schiichtern. Manch-
mal hat er eine Verabredung, er versteht sich gut mit der Frau, aber

dann geht es einfach nicht weiter. Zu einem zweiten Treffen kommt



es meist gar nicht. Das ist doch komisch, oder? Weil Alberto schon
gesehen hat, wie ich im Fernsehen solche Fille analysiere, hat er eine
Idee. Er will sich mit mir ein wenig friiher im Eiscafé treffen, und
dann beobachten wir aus sicherer Entfernung, wie sich Luigi beim
Date macht. So kénnen wir ihm danach vielleicht einige Tipps geben.

Am nichsten Tag sitze ich wie verabredet in der netten, kleinen
Eisdiele, mitten in unserem Dorf. Alberto kommt herein, und die
Sonne geht auf. Er steht selbstbewusst im Tiirrahmen und schaut
mit festem Blick durch den Raum. Er begriifit Toni, den Besitzer
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der Eisdiele, mit einem freundlichen ,,Ciao!“. Als er mich entdeckt,
schleicht sich ein verfiihrerisches Lacheln ber sein Gesicht. Er
kommt auf mich zu und driickt mich ganz herzlich. Alberto schnappt
seinen Stuhl und riickt ihn in Position, damit er den ganzen Raum
tiberblicken kann.

Wir sind mitten im Gesprich, als wir bemerken, dass Luigi schon
hereingekommen ist. Beinahe hitten wir ihn tibersehen. Er huscht
schnell und ohne sich umzusehen in die hinterste Ecke des Cafés.
Weil wir sein Gesicht gar nicht gesehen haben, sind wir auch nicht
sicher, ob er uns gesehen hat. Dabei ist er eingeweiht und ganz froh
tiber die Unterstiitzung. Er setzt sich und steckt sofort die Nase in
die Eis-Karte. Er studiert sie eindringlich, als wire sie das Pfadfin-
derbuch von Tick, Trick und Track.

Ob wir bei einem Termin, egal ob privat oder geschiftlich, zu
den Gewinnern oder den Verlierern gehéren, das entscheidet sich
schon, wie wir den Raum betreten. Warum sind manche Menschen
wie eine strahlende Erscheinung und andere tibersehen wir einfach?

Die Kérperhaltung spielt dabei eine enorm grofie Rolle. Wie wir
auf unsere Mitmenschen wirken, ist zu ungefihr sechzig Prozent

von unserer Kérpersprache abhangig. Warum haben wir Luigi kaum



wahrgenommen? Wer mit gesenktem Kopf hereinhuscht, dessen
Gesicht kénnen wir nicht sehen. Ohne Gesicht sehen wir auch kei-
ne Augen, und Augen sind enorm wichtig fiir unsere Ausstrahlung.
Kennen Sie das Zitat ,,Big Brother is watching you® aus dem Roman
»1984“? George Orwell beschreibt in seinem Roman das Phidnomen
der Augen. Wenn wir uns beobachtet fiihlen, dann verhalten wir
uns in der Regel eher kooperativ. Wahrscheinlich kommt das von
dem Wunsch nach gesellschaftlicher Anerkennung. Andersherum
funktioniert es iibrigens auch. Wenn Sie in Zukunft einmal wie-
der ,Verstecken“ spielen und sich an einem guten Platz verbergen,
schliefen Sie die Augen.

Dieses Phianomen geht so weit, dass wir uns sogar von einem
Foto beeinflussen lassen, wenn darauf Augen zu sehen sind. Des-
halb liegen in der Werbung gerne mal die nackten Frauen auf den
Autos. Im Gegensatz zur landldufigen Meinung kommt es nicht da-
rauf an, wie wenig bekleidet die Dame ist, als darauf, ob die Augen
gut zu sehen sind. Wenn ein Kunde eine Zeitschrift durchblattert,
dann haben Sie nur wenige Milli-Sekunden, um ihn mit [hrer Anzei-
ge zu fesseln. Sind Augen auf der Anzeige zu sehen, dann gewinnen
Sie ein paar Milli-Sekunden dazu, aber die sind entscheidend dafiir,
wie viel von lhrer Investition die Anzeige wieder hereinspielt.

Wie sieht das Foto aus, das Sie fiir Internet-Profile wie Facebook
oder Twitter verwenden? Kann man lhnen direkt in die Augen sehen?
Oder tragen Sie eine Sonnenbrille, oder gucken Sie vertrdumt in den
Himmel? Ist es ein Foto aus einem Urlaub, an den Sie sich gerne
erinnern, auf dem Sie gut gebriunt sind? Oder ein kiinstlerisches
Foto, bei dem lhnen die Haare tber die Augen hiangen, aber der
Mund verfiihrerisch aussieht, wie auf einem Werbeplakat? Wenn Sie

selber so ein Foto nicht haben, dann schauen Sie kurz lhre Freundes-



listen durch, da werden Sie schnell unter den Fotos flindig werden.
Achten Sie darauf, dass bei Ihren Profilbildern immer die Augen gut
zu sehen sind. Und nehmen Sie ein Foto, auf dem Sie freundlich
licheln. Ich weif3, viele haben Angst, schnell unserids zu wirken, aber
Sie mussen ja auf dem Foto nicht wie ein Clown aussehen. Es sollte
nur freundlich sein. Mir ist aufgefallen, dass viele meiner Kunden
sich selber lieber auf Fotos sehen, bei denen die Augen nicht zu se-
hen sind und vor allem sehen sie sich nicht gerne selber lacheln.
Wenn Sie dafiir eine Erkldrung haben, schreiben Sie mir an: heidi@
heidi-puetz.de. Damit Sie selber nicht in die gleiche Falle tappen,
fragen Sie lhr Umfeld oder den Fotografen, welches lhrer Fotos am
geeignetsten ist. Ich bin bei meinen Fotos auch nicht objektiv. Das
Titelbild fiir dieses Buch hat auch der Verleger ausgesucht.

Hiufig hére ich auch von Klienten: ,,Ich will nicht so direkt ange-
sehen werden, stehe nicht gerne im Mittelpunkt.” Das sind die Kan-
didaten, die wie Luigi gerne in das hinterste Eckchen verschwinden
und sich unsichtbar machen. Im Mittelpunkt zu stehen kann man
iiben, aber ich sage lhnen gleich, das ist eine schwere Ubung. In
meinen Seminaren warne ich die Teilnehmer sehr, auf sich selber zu
achten und bei der doch recht unscheinbar wirkenden Ubung recht-
zeitig die Notbremse zu ziehen, sobald es zu unangenehm wird. Im
Alltag kénnen Sie es auch tiben. Nutzen Sie jede Gelegenheit, um
vor anderen Leuten zu sprechen oder die Fiihrung zu tibernehmen.
Lehnen Sie sich nicht zuriick, wenn gefragt wird, wer diese Positi-
on uUbernimmt. Zum Beispiel eine Rede zu einer Hochzeit oder die
Leitung bei einer Fahrradtour. Nutzen Sie diese Gelegenheiten, um
mdglichst viel Ubung zu bekommen.

Ein weiterer Grund nicht sichtbar zu sein ist hdufig unbewusst.

Wenn ich etwas zu verbergen habe, dann ist mein Kérper sehr



ungnidig ehrlich. Gehe ich zu einem Date und zu Hause sitzt die
Ehefrau mit Kind, oder verkaufe ich ein Produkt, von dem ich den-
ke, dass es den Preis nicht wert ist, dann verrat mich mein Kérper.

Vielleicht denken Sie jetzt: ,Liebe Heidi Piitz, ich bin ein sehr
kommunikativer Mensch. Gut auftreten, das kann ich schon!“ oder
Sie denken: ,,Ich bin nun mal schiichtern, da schaffe ich das nicht.”
So oder so kann ich lhnen sagen: Das Auftreten ist keine Charak-
ter-Frage, sondern hangt rein von der Tagesform ab. Ich ganz per-
sénlich gehe gerne auf Menschen zu. Aber es gibt Tage, besonders
nach einem Seminar oder Vortrag, da mag ich einfach keinen se-
hen. Dann mache ich den Luigi, und schaue niemanden an. Aber
auch an solchen Tagen kann ich, wenn es mein Job erfordert, in
Sekunden mein inneres Licht einschalten und prasent sein. Wichtig
ist nur, das Sie die Entscheidung vor der Tiir treffen: ,,Gehére ich
heute zu den Gewinnern oder zu den Verlierern?“ Wenn Sie einen
Raum betreten, mit dem Gedanken: ,,Och, mal sehen, ist mir heute
egal®, dann entscheidet vielleicht ein anderer fiir Sie.

Deshalb sollte ich mir wirklich jedes Mal, wenn ich beruflich
durch eine Tur gehe, sehr bewusst sein, was mich dahinter erwartet
und was ich erreichen will. Entwickeln Sie eigene Rituale, die Sie
anwenden, wenn Sie einen Raum betreten, den Sie gerne mit einem
erfolgreichen Abschluss wieder verlassen wollen. Dafiir gibt es zwei
entscheidende Momente, einmal wenn Sie vor der Tiir stehen und
der zweite Moment ist der, wenn Sie die Tiir ge6ffnet haben und
den Raum betreten.

Wenn Sie noch vor der geschlossenen Tiir stehen, gehen Sie kurz

im Kopf die folgenden Punkte durch:
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Wie ist lhre Korperhaltung? Stehen Sie so, wie die Mama
das friiher gesagt hat: ,,Po rein, Bauch rein, Brust raus, Kopf
hoch.” Spuren Sie kurz in Thre Nackenmuskeln. Die sollten

locker sein. Schiitteln Sie sie kurz.

Schalten Sie lhre Ausstrahlung ein. Dazu atmen Sie ganz tief in

den Brustkorb und lassen beim Ausatmen dann einfach locker.

Suchen Sie einen positiven Leitsatz, der zu lhnen passt.
Zum Beispiel: Die Menschen in dem Raum erwarten jetzt
den Experten fiir (hier setzen Sie Ihr Spezialgebiet oder

lhre Leidenschaft ein), und genau den bekommen Sie auch.
Spatestens jetzt sollte Ihnen ein Lacheln tiber das Gesicht
huschen. Ein Video zu den Kérperiibungen finden Sie unter:
www.heidi-puetz.de/buch

Jetzt 6ffnen Sie die Tiir. Bedenken Sie, dass wir immer noch
an alte Instinkte gekoppelt sind. Eine Tiire, die sich 6ffnet,
bedeutet fiir die Menschen im Raum erst einmal ,,Gefahr®.
Deshalb werden die ersten Sekunden genutzt, um den Neu-
ankémmling auf seine Ungefihrlichkeit zu tiberpriifen. Hat
er Waffen in der Hand? Sieht er aggressiv aus? Lassen Sie

den Menschen diese Zeit.

Benutzen Sie die Tiir als Bilderrahmen. Bleiben Sie zwei
Sekunden stehen und gestatten Sie den Menschen, Sie zu

betrachten und sich an Ihre Anwesenheit zu gewéhnen.

Lassen Sie sich Zeit und entspannen Sie sich. Schauen Sie
durch den Raum. Wer ist da? Wo ist der Platz, an dem Sie
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sich im Raum am wohlsten fiihlen werden? Erst wenn Sie

das entschieden haben, gehen Sie los.

 Jeder Schauspieler, der eine Biihne betritt, wird sich auch
mit der Stimme bemerkbar machen. Denken Sie an diese
Regel. Wenn Sie zu Alberto in die Pizzeria gehen, dann sa-
gen Sie laut: ,,Guten Abend.” In jedem Café, in jedem Biiro
gibt es einen Gastgeber oder einen Empfang. Griiflen Sie
laut denjenigen, der Sie anschaut. Das funktioniert sogar in
der Stralenbahn. Schauen Sie, wer guckt, und sagen Sie laut
und deutlich: ,,Guten Tag.“ So habe ich schon viele interes-

sante Leute kennen gelernt.

So vorbereitet wiirde auch Luigi einen viel besseren Start beim
ersten Date haben. Wenn er einen richtig guten ersten Eindruck
macht, und dafiir reicht Aufmerksamkeit und Konzentration
in den ersten zwei Sekunden, dann ist alles andere spater ein

Kinderspiel.

DIE WUNSCHE DER FRAUEN

Meine Freundin Linda arbeitet in der Apotheke, direkt auf dem
Dorfplatz. Sie ist eine wunderschéne Frau. Sie ist recht grof, blond
und hat wahnsinnig lange Beine. Auflerdem ist sie gebildet und er-
folgreich. Was Linda zu ihrem Gliick noch fehlt, das ist der richti-
ge Mann. Weil Linda ein richtiger Hingucker ist, liegt es nicht am
Ménnermangel. Woran liegt es nur, dass der Linda alle Minner stif-

ten gehen?
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Alberto und ich, wir mégen die Linda sehr und wollen ihr gerne
helfen. Also habe ich mit Alberto vereinbart, dass er Linda zum Test
einladen soll. Alberto ist begeistert tiber diese Aufgabe: ,So eine
hiibsche Frau!“ Und er hat sich richtig ins Zeug gelegt. Er hat extra
ein Restaurant in ihrer Nihe gegoogelt, das teuerste, was er finden
konnte. Und als Restaurantbesitzer kennt er sich ja aus, wo man
wirklich gut essen kann.

Zur Mittagspause steht Alberto vor der Apotheke und wartet auf
Linda. Die ist, wie immer, piinktlich und zuverlissig. Sie schliefit
gerade die Apothekentiir ab, als Alberto sie anspricht. ,Linda, ich
mochte dich zum essen einladen. Begleitest du mich heute Mit-
tag in ein schones Restaurant?® Linda ist tiberrascht, aber sicht-
lich erfreut. ,Ich habe eine Stunde Zeit“, entgegnet Linda: , Aber
ins Restaurant, ich weif$ ja nicht. Ich mag eigentlich nicht so gerne
unter vielen Menschen sein.“ Alberto lberlegt fix, was er noch zu
bieten hat. Er kann ja auch gut selber kochen. ,Dann gehen wir zu
mir nach Hause und ich mache dir eine schéne Pizza.“ , Also, das
ist ja schwierig“, meint Linda. ,Ich habe eine Gluten-Allergie, da
geht Pizza gar nicht. Auflerdem bin ich allergisch auf Nusse, rohes
Gemdise vertrage ich nicht, und ich habe eine Laktose-Intoleranz.”

|l&

»Aaah, Bella, keine Probleme!* Alberto ldsst sich nicht entmutigen,
und er sieht ja, dass Linda nicht abgeneigt ist: ,Wir gehen jetzt et-
was trinken und reden einfach!“, Ja, ne!“ sagt Linda: ,,Also ich kann
mich nicht auf ein Gesprich konzentrieren, wenn ich Hunger habe!“

Es ist hdufig einfacher zu sagen, was wir nicht mégen. Wir sind
so erzogen. ,Ich will“ klingt egoistisch, und so haben wir angefan-
gen ,ich méchte” zu sagen. Dabei ist in unserer Kultur aber auch
der Sinn fiir das Positive auf der Strecke geblieben. ,Ich will nicht*

sagen wir schneller, als ,,Ich will“ oder ,Ich liebe®.
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Dabei ist es ungemein wichtig zu wissen, was ich will, damit ich
es bekomme. Wie viele Dates sind Linda wohl schon durch die Lap-
pen gegangen, weil die Minner gedacht haben, Linda mag einfach
nicht mitgehen. Wie viel einfacher wire es, wenn sie gesagt hitte:
»lch will lieber Pommes Frites essen.

Mit ihrem neuen Firmen-Flyer kam eine Teilnehmerin in mei-
nem Seminar und wollte wissen, was sie noch verbessern kénnte.
Dieser Flyer war fiir ihre Massage-Praxis und wirklich edel gestaltet.
Weil meine Nackenmuskeln gerade wirklich etwas Entspannung
gebrauchen konnten war ich in der richtigen Stimmung, mich in
die Kunden der Teilnehmerin hineinzuversetzen. Ich war sehr ge-
spannt, was flir wohltuende Méglichkeiten sie meinen miiden Mus-
keln anbieten wiirde. Beim Aufblattern sprangen mir sofort eine
Liste angefiihrt von orangenen Punkten ins Auge. Mit dem Gedan-

ken: ,Was bekomme ich hier?“ las ich dann:

+ Cellulite
« Migréne
« Schlafstérungen

» Verdauungsstérungen

OK, ich verstehe, das ist eine Liste dariiber, wogegen Massagen
helfen kénnen. Aber kdnnen Sie auch verstehen, in welche Stim-
mung das die Kunden versetzt? Man wird richtig herausgerissen
aus dem Traum der Entspannung und des Wohlfiihlens. Dafir fallt
man in eine Welt von Migrane und Verdauungsstérungen.

Informationen sind gut, aber viel wichtiger ist das Gefiihl, mit
dem Sie lhre Kunden abholen. Es ist durchaus iiblich, mit Angst

und Schmerz zu werben. Lassen Sie sich nicht verunsichern, wenn
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Sie im Fernsehen diese Spots sehen. Uberlegen Sie ganz fiir sich
selbst: ,,Md6chten Sie lieber mit angenehmen Geflihlen assoziiert
werden, oder mit Darmproblemen?“

Daflir ist es als Erstes notwendig, dass Sie genau wissen, was Sie
an sich selber gut finden. Was kénnen Sie besonders gut und was
schitzen Ihre Kunden besonders? Der zweite Schritt ist, alles auf-
zuschreiben. Und der meist schwierigste Schritt ist es, diese Dinge
laut auszusprechen. Da fillt uns unsere Erziehung in den Riicken.
Uben Sie das. Es reicht nicht, wenn Sie es hier lesen. Uben Sie, posi-
tiv tiber sich selbst und lhre Tatigkeit zu reden. Mit jedem Mal wird
es lhnen leichter fallen.

Wenn Sie merken, dass es lhnen auf lhrer Website oder lhrem
Profil im Social Web schwer fillt oder Sie das fiir tibertrieben halten,
fragen Sie eine neutrale Person. Einen Freund oder einen Exper-
ten. Meine Kunden kénnen hiufig noch ein Schippchen drauflegen
und es hort sich bei Weitem immer noch nicht nach Prahlerei an.
Schreiben Sie auf lhre Flyer, was Sie an sich gut finden und was lhre
Kunden an der Zusammenarbeit schén finden.

Linda hitte es im Leben viel leichter, wenn sie sich einmal hin-
setzen und fiinf Minuten dariiber nachdenken wiirde: ,Was will ich?

Was kann ich besonders gut? Was mag ich besonders gerne?“

WER IST IHR PERFEKTER PARTNER?

Alberto und Luigi sitzen mit Linda abends bei einem Glas Wein
zusammen und iiberlegen, wer ist der perfekte Partner?
Luigi mdchte einfach eine Freundin. Er ist schon lange alleine und

fuhlt sich einsam. ,,Ich verstehe das nicht®, meint Luigi: ,,Ich habe ein
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schénes Haus, da kann die Frau einziehen. Bis zu meiner Pizzeria ist
es nicht weit, wenn die Kinder etwas gréfer sind, kann sie vormit-
tags in der Pizzeria helfen. Welcher andere Mann kann einer Frau
schon ein Restaurant bieten? Ich habe doch alles, wenn sie gerne
Schuhe kaufen méchte, kein Problem. Ich sehe auch nicht schlecht
aus, oder? Warum kann ich nicht die passende Frau finden?“

»lch weif$ nicht, Luigi®, Alberto schaut vertrdumt an die Decke:
,bei mir muss es einfach ,klick!* machen. Wenn ich die Frau sehe
und es funkt so richtig, dann weifS ich, sie ist die Richtige fiir mich.
Sie muss einfach zu mir passen. Linda, was meinst du, wie muss der
perfekte Mann fiir eine Frau aussehen?“

Linda uberlegt: ,Der perfekte Mann ist wie ein guter Buch-Titel.
Wenn du ihn das erste Mal siehst, dann zieht er dich magisch an.
Du musst dieses Buch lesen. Du weifdt schon auf den ersten Blick,
dass du das Buch mit Spannung verschlingen wirst. Es wird dich in-
spirieren, dein Leben verdndern und dich deinem Lebensziel naher
bringen. Also, Jungs, was steht auf eurem Buch-Titel?“

Luigi sagt: ,,Bei mir steht: ,Suche Frau.’ Ich habe ja gar keine An-
spriiche, ich will einfach nicht so alleine leben. Mir ist egal welche
Frau, wie sie aussieht, welchen Beruf.”

Alberto grinst. ,,Bei mir steht: ,Pizzabdcker mit Leidenschaft fiir
lange Spazierginge'*

Was, lieber Leser, steht auf lhrem Buch-Titel? Was steht auf
Ihrer Visitenkarte unter Ihrem Namen? Haben Sie ein Alleinstel-
lungs-Merkmal? Es gibt viele Autoren, aber es gibt nur eine Ex-
pertin fuir Flirt-Marketing. Es gibt viele Pizzabicker, aber es gibt
nur einen Alberto.

Wenn wir etwas Neues suchen, einen neuen Partner, einen neuen

Job oder neue Kunden, dann stehen wir unter einem Erfolgs-Druck.
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Der stempelt auf unsere Stirn ein grofles ,,Suche Frau! Dringend!“
oder ,,Suche Kunden! Sonst bin ich pleite!“ Das ist einfach unsexy.

Wenn wir uns klar positionieren ,Ich bin Maler und Lackierer fiir
die Frau ab 50 dann sieht es erst einmal aus als wiirden wir ganz
viele Kunden abschrecken. Eine Positionierung ist immer ein mu-
tiger Schritt. Aber ich habe einen ganz klaren Vorteil. Ich ziehe den
Kunden an, der perfekt zu mir passt. Er wird sich magisch ange-
zogen fuihlen und eine Idee haben, wie viel Spafs und Abenteuer
eine Zusammenarbeit mit mir bedeutet. Er wird von meinen Ideen
begeistert sein und selbstverstandlich immer plinktlich zahlen, weil
er weif, dass er zusitzlich zu dem Produkt noch eine schéne Zeit
mit mir bekommen hat.

Sie mussen wirklich nicht jedem gefallen. Wenn Sie nur zehn Pro-
zent der Weltbevélkerung gefallen, dann haben Sie mehr Kunden,
als Sie bewaltigen kénnen. Bei einem neuen Job brauchen Sie sogar
nur einen Einzigen, der sagt: ,Wow, das ist der perfekte Mitarbeiter.
Genau das habe ich gesucht.” Schreiben Sie lhre Positionierung di-
rekt auf das Titelblatt Ihrer Bewerbung, direkt unter Ihr Foto.

Wie ist es, wenn Sie sich um einen neuen Job bewerben? Haben
Sie das Gefiihl, Sie miissen dem Chef gefallen? Mit einer klaren Po-
sitionierung drehen Sie den Spieff um. Sagen Sie ganz klar: ,,Ich bin
der Experte fiir das und das, und damit bin ich einzigartig. Wenn Sie
mich nehmen, dann bekommen Sie das, das und das.“ Entweder,
die Firma sucht genau das, oder Sie gehen wieder. Dann war das
nicht der perfekte Job fiir Sie. Sie wiirden an dieser Position genau
so ungliicklich werden wie in einer Ehe mit dem falschen Partner.

Der Mann, der unser Frauenherz erobert, ist gar nicht der perfek-
te Mann. SchliefSlich sind wir auch nicht perfekt. Aber der Mann ge-

winnt, der ein wenig Spannung verspricht. Der nicht gleich so leicht
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zu durchschauen ist. Bei dem wir uns denken: ,Ja, den Mann wie-
derzusehen lohnt sich. Da wird jedes Gesprich eine Bereicherung.”

Kunden suchen den perfekten Anbieter. Aber sie nehmen dann
den, der am sympathischsten ist. Den Anbieter, der den meisten
Wert verspricht. Der Antworten auf ihre Fragen hat. Und mit dem
die Zusammenarbeit Spafs machen wird.

Wie werden Sie zum perfekten Anbieter? Uberlegen Sie sich ge-
nau: Welchen Wert bieten Sie mit lhrem Produkt oder Ihrer Dienst-
leistung an? Wenn ich bei Ihnen kaufe, was wird dann in Zukunft
fur mich besser sein?

Wenn zum Beispiel eine Frau einen Mann beim Tanzen kennen-
lernt, dann wird sie denken: wenn ich ihn genauer kennenlerne,
dann habe ich in Zukunft immer jemanden, der mit mir tanzen
geht. Wenn ich einen Anbieter kennenlerne, der mir Akquise-Stra-
tegien zeigen kann, dann denke ich: In Zukunft werde ich einfacher
neue Kunden gewinnen.

Was ist lhr Zukunfts-Versprechen an den Kunden?

Lesen Sie den letzten Satz noch einmal, er ist wichtig. Schreiben
Sie sich genau auf, was ist fiir lhren Kunden, zukiinftigen Chef oder
Lebenspartner in Zukunft besser, wenn er Sie auswihlt?

Wenn Sie, genau wie Alberto, wissen, was Sie wert sind und was
Sie einzigartig macht, dann ziehen Sie den richtigen Partner mag-
netisch an. Den anderen offen zu zeigen: ,Hey, wir passen einfach
nicht zusammen®, ist ein Zeichen von Ehrlichkeit und macht Sie fiir

perfekte Partner nur noch interessanter.

18



KUNDEN SIND
WIE FRAUEN —
sie wollen nur
manchmal

belogen werden

Im Restaurant ist nicht viel los. Alberto sitzt mit seinem
Koch auf der Terrasse. Vor ihnen steht ein angenehm duftender Es-
presso, ein paar Amarettini und die Sonne scheint den beiden ins
Gesicht.

Alberto hat die Augen geschlossen und hért schmunzelnd sei-
nem Koch zu, der gestern Abend beim Tanzen eine Frau kennenge-
lernt hat. Als er sie am anderen Ende der Tanzfliche erblickt, ist er
wie geblendet. Das ist die wunderschénste Frau, die er jemals ge-
sehen hat. In ihrer Jeans und dem Rollkragen-Pulli sieht sie aus, als
wire sie nur zufillig nach der Arbeit hier hereingeschneit. Sie wirkt

gebildet und selbstbewusst. Er nimmt all seinen Mut zusammen
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und fordert sie zum Tanzen auf. Seine Traumfrau lichelt und wiegt
sich vor ihm zum Klang der Musik. Und er tberlegt angestrengt,
was zu tun ist, damit es nach diesem Tanz nicht vorbei ist.

Und dann stellt sie die Frage: , Woher kommst du?“. Er muss eine
schnelle Entscheidung treffen: , Italien®. Sie lacht fréhlich und sagt
ein Wort, das offensichtlich italienisch ist. Oh nein! Er kannte nur
ein paar Worte italienisch, und zwar die, die er bis jetzt in der Pizze-
ria aufgeschnappt hat. Diese Worte haben alle mehr oder weniger
mit essen zu tun. Also antwortet er héflich: ,,Danke!“

Sie hilt inne, verschrinkt die Arme und schaut ihn bdse an: ,Wa-
rum belligst du mich?“

Verschimt versucht er zu erkliren, dass er aus dem Irak kommt.
Luigi hat ihm erzahlt, dass es viele Vorurteile tiber Iraker gibt und es
geschickter ist, einer Frau zu erzahlen, man kommt aus Italien. Und
weil er von ihr so fasziniert war, wollte er einfach kein Risiko eingehen.

Und dann sagt sie ihm etwas, dass er nie vergessen wird: ,Sei
immer stolz auf das, was du bist! Wenn eine Frau Vorurteile hat, was
willst du dann mit der bléden Kuh?!?*

Alberto schiittelt grinsend den Kopf. ,Das war wirklich dumm
von dir. Wie hast du dir das vorgestellt? Wenn ihr spater eine Be-
ziehung habt, wie kann sie dir da jemals vertrauen, wenn schon
deine ersten Worte eine Liige sind? Was hittest du gemacht, wenn
sie dich spater mal hitte heiraten wollen? Hattest du Italienisch
gelernt und ihr deine italienische Familie prasentiert? Du bist ein
lustiger Vogel.”

Eine Liige als Turdffner? Diesen Gedanken hatten wir doch
alle schon einmal. Wenn der Traum-Kunde vor einem steht, dann
mdochte man sich keine Bl6fe geben. Obwohl man alleine arbeitet,

schreibt und spricht man plétzlich von ,wir“. Auf der Website steht

20



»unser Team“, aber darunter erscheint nur ein einziges Foto. Das
sind nur kleine Lugen?

Eine Beziehung, die mit einer Liige anfangt, besteht selten lang-
fristig. Egal ob privat oder im Geschiftsleben. Liigen haben die
Angewohnheit, zu Todesspiralen zu werden: Um die erste Liige zu
decken, muss man zwei weitere erfinden. Und diese brauchen vier
neue Liigen, damit sie nicht auffliegen.

Dabei lohnen sich Liigen nicht. Mit ein wenig Erfahrung und
Beobachtungsgabe enttarnen Frauen und Kunden auch kleine Lu-
gen sofort. Wenn der Gesprichspartner sich plétzlich verspannt,
braucht man eigentlich nur scharf nachzufragen. Es gibt viele Indi-
zien fur Lugen.

Viele Menschen, die etwas verheimlichen wollen, haben trotz-
dem den Wunsch der Erziehung entsprechend nicht zu liigen. Und
was machen sie dann? Sie verschweigen den wichtigen Teil der Ge-
schichte. Allerdings muss ich gestehen, es geschieht aus Nettigkeit.
Man méchte dem Partner oder Geschéftsfreund nicht wehtun und
denkt, mit dem Verschweigen kann man ihn vor diesen schlech-
ten Gefiihlen schiitzen. Aber seien wir doch mal ehrlich, das ist ein
wirklich erbarmlicher und kindlicher Versuch.

Eine kleine Liige scheint verlockend, weil sie es uns anfinglich

leichter macht. Aber schon nach kurzer Zeit kommen die Probleme:

« Ich habe immer die Angst im Nacken, enttarnt zu werden.
Das macht mich unruhig und verkrampft.

« In meinem Kopf kreist stindig die Frage: Wann ist der beste
Zeitpunkt, um doch die Wahrheit zu sagen?

« Wie kann mir jemand vertrauen, den ich schon im ersten

Satz belogen habe?



Wer wirklich etwas auf sich hilt, steht nicht nur ehrlich zu seinen
Schwichen, sondern er lernt auch, sie in eine Stirke zu verwandeln.
Ehrlich zu meinen Schwichen zu stehen, ldsst mich in den Augen
meiner Mitmenschen interessant und stark wirken.

In jeder vermeintlichen Schwiche steckt eine Starke. Wenn ich
aus einem Krisengebiet komme, dann heifit das méglicherweise,
ich habe schon viel erlebt und man kann sich in Krisen-Zeiten auf
mich verlassen. Wenn ich keine grofSe Firma habe, sondern Einzel-
kampfer bin, dann heifit das, ich bin sehr flexibel. Wenn ich keine
Mitarbeiter und schicke Biiros finanzieren muss, dann weif mein
Auftraggeber, er bezahlt nur fiir meine Leistung. Es kommt immer
darauf an, wie ich meine Geschichte erzihle.

Fiir Alberto gibt es nur eine einzige Sache, in der man Frauen und
Kunden beliigen darf: Wenn man Lob und Anerkennung gibt. Dann
ist es wirklich egal, ob es zu einhundert Prozent ehrlich ist, oder ob

man der Wahrheit ein wenig Wiirze verliehen hat.
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