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Unser Zeitalter hält unglaubliche Herausforderungen für jeden von uns bereit! Es ist daher höchste Zeit, sich von alten Denkmodellen – frei nach dem Motto: „Das haben wir schon immer so gemacht“ - zu verabschieden. Doch ein so gravierender Schritt in Richtung Zukunft birgt auch eine Menge Ungewissheit in sich. Wir haben Angst vor einer Mehrbelastung oder im schlimmsten Fall sogar finanziellen Einbußen. 
 
 Marc Eisinger zeigt in diesem Buch, dass das nicht sein muss. Der Autor verrät amüsant und kurzweilig sein Geheimnis, wie er sein Business erfolgreich und menschennah aufgebaut und verfeinert und es schließlich zur Perfektion gebracht hat. Und er wendet diese ausgereifte Methode selbst an. Mit den von ihm initiierten Businessclub Connexxtion ist er in unserer Region schon längst kein unbeschriebenes Blatt mehr. Darin stößt er zahlreichen Selbständigen, Freiberufler/innen und Wirtschaftsentscheider/innen regionaler Unternehmen das Tor zu einer wertschätzenden Business-Welt weit auf. Seine vielbeachteten Netzwerkertreffen sind für Menschen gemacht, die auf Altbekanntes aufbauen und gleichzeitig offen sind für Neues. 
 
 Fakt ist: Das Business eines neuen Zeitalters stellt nicht mehr das Geschäft an sich, sondern den Menschen in den Vordergrund. Genau diese Philosophie lebt Marc Eisinger - und das schon seit den 90er Jahren! Auch in dem vorliegenden Buch zeigt mein geschätzter Freund, dass sich Menschsein und Business nicht ausschließen. Dennoch erwartet den Leser keine Schritt-für-Schritt-Anleitung, die ihm die Welt zu Füßen legt. Marc Eisinger nimmt Sie mit auf eine "Kaperfahrt im Erfolgsmeer", das auch einige Untiefen und Riffe aufweist. Und zu allem Überfluss liegen diese Hindernisse zumeist in uns selbst. Einfühlsam und mit viel Erfahrung steht Marc Eisinger dem Leser dabei als eine Art Navigator zur Seite, um alle Herausforderungen zu umschiffen.
 
 Lassen Sie sich ein auf das Abenteuer Ihr eigener Kapitän zu sein, auf der erfolgreichen Suche nach einer neuen (Business-) Welt – es lohnt sich!
 
 
 
 
 Ihr Marin Geiger
 
Effizientertainer ®, Speaker & Buchautor, u. a. von „Schneller als die Konkurrenz“: www.schneller-als-die-konkurrenz.de
 

 
 
Liebe Leserin, lieber Leser,
 
vielen herzlichen Dank für Ihr Interesse an meiner Arbeit, die ich als „Der Erfolgsflüsterer“ bis Ende 2011 aktiv für meine Kunden umgesetzt habe. Heute agiere ich für meine Kunden konzeptionell begleitend und nur noch aktiv für meinen Businessclub. Konkret generiere ich hierbei eine aktive Mundpropaganda, die dazu führt, schrittweise die Kaltakquise abzustellen. Dieser Art der Akquise habe ich die Bezeichnung „Erfolgsflüstern“ gegeben. Um das Prinzip des Erfolgsflüsterns zu erklären, möchte ich Ihnen zunächst erläutern, wie es überhaupt zu diesem Begriff gekommen ist. Zuvor möchte ich Sie bitten, einen Stift in die Hand zu nehmen und auf der folgenden Skala ein Kreuzchen zu machen. Handeln Sie intuitiv und kreuzen Sie das Kästchen an, das Ihrer Meinung nach Ihrem Gefühl, das Sie bei dem Wort „Akquise“ empfinden, am Nächsten kommt. Das erste Kästchen steht hierbei für „Qual“ und das zehnte Kästchen für die „Freude“:
 
 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
 
 O O O O O O O O O O
 
Qual Freude
 
Im folgenden verzichte ich auf die politisch Korrekte Form. Um das Lesen zu erleichtern, verwende ich stets die maskuline Form. Selbstverständlich dürfen sich Männer wie Frauen von meinem Prinzip angesprochen fühlen.
 
Ihr Marc Eisinger
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        1. Faule Fische – oder Wie Sie erfolgreich Aufmerksamkeit erregen

    [image: chapter2Image1.jpeg]Und nun zur Frage, warum ich mein Prinzip „Erfolgsflüstern“ nenne: 
 
Womöglich haben auch Sie irgendwann in Ihrem Leben die Situation erlebt, dass Sie an einem sonnigen Morgen frohen Mutes auf einen Wochenmarkt gegangen sind, um ein paar Einkäufe zu tätigen. Mit dem Einkaufskorb im Arm schlenderten Sie an den Marktständen vorbei, immer auf der Suche nach tollen Angeboten. Und plötzlich hörten Sie aus unmittelbarer Entfernung ein lautes:
 
„Fisch, frischer Fisch!“
 
was direkt Ihre Aufmerksamkeit erregte.
 
„Wenn Sie frischen Fisch kaufen möchten, dann kaufen Sie bei meinem Nachbarn. Wenn Sie den besten Fisch haben wollen, dann kommen Sie zu mir!“, hörten Sie als nächstes. 
 
Huschte in diesem Moment auch bei Ihnen ein kurzes Lächeln über das Gesicht, als Sie sich selbst dabei ertappten, eine gewisse Hochachtung für ihn zu verspüren, den Marktschreier - dass er es tatsächlich geschafft hat, Sie neugierig in seine Richtung schauen zu lassen? Und gingen Sie wie fremdgesteuert in die Richtung seines Standes, weil Ihre Neugier geweckt war? Hatten Sie denn überhaupt vor, Fisch zu kaufen oder verführte Sie eher die pure Lust an der Ablenkung und Ihre Neugier, was er wohl noch so drauf hat, sich mit all den anderen Menschen in der Traube vor dem Stand des Marktschreiers zu versammeln? 
 
Was auch immer es gewesen sein mag - der Marktschreier hatte sein erstes Ziel erreicht und war bereits auf Beutefang. Mit sicherem Blick suchte er sein Opfer aus und schlug unmittelbar zu: „Für Sie, junge Frau. Ja, genau! Für Sie, mit dem schönen Lächeln! Sie werden es nicht glauben, aber genau für Sie habe ich heute morgen diesen wunderbaren Aal mit meinen eigenen Händen gefangen!“
 
Ein kollektives Lachen heiterte die ohnehin schon gute Stimmung weiter auf und obwohl jedem klar war, dass es sich hierbei natürlich nur um eine dreiste Lüge handeln musste, folgten alle weiter gespannt seinen Worten (vielleicht gerade deshalb, weil es eben eine dreiste Lüge gewesen sein muss): „UND weil meine Tochter heute Geburtstag hat und ich ihr versprochen habe sofort nach Hause zu kommen, sobald ich all meine Fische verkauft habe, lege ich Ihnen zu diesem wunderbaren Aal noch einen Hecht, drei Forellen und einen herrlichen Wildlachs oben drauf, den mein Bruder heute frisch geangelt direkt aus Norwegen mitgebracht hat! Und jetzt das Allerbeste, junge Frau: Sie bekommen diese Delikatesse nicht für 50 Euro und auch nicht für 45 Euro. Nein, für Sie mache ich einen Hammerpreis, nur heute und nur für Sie! Sie zahlen jetzt dafür nur 40 Euro, ach, was sag' ich, Sie zahlen heute sogar nur 35 Euro! Sind wir im Geschäft, oder muss ich meine Tochter anrufen und ihr sagen, dass ich heute leider später kommen werde, um mit ihr den Geburtstag zu feiern?“
 
Ja, wir alle wissen, dass es sich auch hierbei wohl eher wieder um glatte Lügengeschichten handelt, bei denen selbst Baron Münchhausen errötet wäre! Aber Klappern gehört ja schließlich zum Handwerk und ganz ehrlich: Der Marktschreier hat´s ja super verpackt und wenn der Fisch dann tatsächlich gut geschmeckt hat, ist es fast schon unwichtig, dass der gleiche Fisch in einem anderen Geschäft vielleicht um einiges weniger gekostet hätte - seine Masche hat funktioniert! 
 
Und solange er sein wichtigstes Marketingtool, seine Stimme, behält, wird seine Masche noch lange funktionieren – zumindest solange, bis ein anderer Marktschreier mit einer noch lauteren Stimme und noch dreisteren Lügengeschichten, um mit ihm um die Zielgruppe zu buhlen. Nur gut, dass es auf den Märkten in der Regel so organisiert ist, dass es kaum zu lauthalsen Wortgefechten zweier Wettbewerber mit der gleichen Ware kommt! Wenngleich sich durchaus schon Marktschreier mit verschiedenen Waren in Wort- oder besser Schreiduellen messen - meist, um später das wohlverdiente Feierabendbier gemeinsam zu genießen. 
 
Der Markthandel und das damit verbundene Marktschreien ist ohne Zweifel die älteste Form des Handels, weshalb es eine Art genetische Selbstverständlichkeit zu sein scheint, dass uns die hier aufgetischten Lügengeschichten kaum kümmern. Mit wenigen Ausnahmen, denn in manchen Branchen landen Verkäufer mit solchen Verkaufstricks im besten, beziehungsweise im schlechtesten Fall – je nach Sichtweise – tatsächlich hinter schwedischen Gardinen. Zwischenzeitlich haben solche und ähnliche Verkaufstricks sogar dank der Massenmedien bereits den Einzug in unseren Alltag gefunden, denkt man nur an die wundervolle Welt der Reinigungsmittel, die den hartnäckigsten Schmutz mit scheinbar müheloser Leichtigkeit entfernen wollen...

    
        2. Kalt versus Warm – oder Was ist Hot Selling?
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Das offensichtlich legitime Gegenmittel der Verbraucher lautet: „Geiz ist geil!“, „Der Preis ist heiß!“ oder „billig, billig, billig“. 
 
Gekauft werden auf Rolls Royce getunte Mercedes zum Volkswagenpreis, die sich am Ende vielleicht sogar noch als Trabant entpuppen! Gemessen an der Dreistigkeit der Verkaufstricks eine ganz normale und durchaus nachvollziehbare Entwicklung.
 
Da fragt man sich, ob grundehrliche Firmen mit fairen Konditionen für Mitarbeiter und Lieferanten und hohen Qualitätsansprüchen an ihre Produkte oder Dienstleitungen überhaupt noch die Chance haben, einen adäquaten Preis zu erzielen?
 
Auch wenn es auf den ersten Blick anders aussieht, die Chancen sind heute besser denn je – wenn auch weniger mit den Mitteln der Kaltakquise. Denn mit der Kaltakquise werden Unternehmen früher oder später gezwungen sein, Verkaufstricks anzuwenden, um sich vom Wettbewerb abzuheben und die Aufmerksamkeit der gemeinsamen Zielgruppe auf sich zu lenken. Sie werden mit kalt akquirierten Interessenten sehr häufig Preisverhandlungen führen müssen, in denen sie zwar mit ihren hohen Qualitätsansprüchen punkten können, sich aber letztendlich in den meisten Fällen doch im gegenseitigen Einvernehmen geschlagen geben, sodass sie damit noch überleben können.





- Ende der Buchvorschau -
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