WERDE ZUR SOUVERANEN LEADERIN UND HILF DEINER DREAM CLIENT,
DIE PERFEKTE ENTSCHEIDUNG FUR SICH ZU TREFFEN.

WIE DU JEDES ‘VIELLEICHT' IN EIN
KLARES ‘JAA! VERWANDELST
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Hi, Coach

Zuallererst - Die wichtigste Wahrheit tUber
Sales: Menschen treffen Entscheidungen
emotional. Sie begrunden sie nur logisch und
genau hier verlieren sich die meisten.

Wenn jemand sagt:

> "lch muss noch daruber nachdenken.”
> “Es ist mir gerade zu teuer.”

> “lch muss das mit meinem Partner
besprechen.”

Dann klingt das naturlich rational, aber es ist fast
immer emotional.

Dieser Mini-Guide, um aus einem “vielleicht” ein
"YESS"” zu machen, gilt fur:

Zoom-Calls
Telefonate
Sprachnachrichten
DMs

E-Mails

Da die Struktur immer gleich bleibt. Also bist
du ready deine Verkaufsgesprache zu
transformieren?
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Bevor wir tber
Linwande sprechen ..

Du bist nicht hier, um Einwdande zu ,drehen®

Du bist nicht hier, um Menschen zu Uberreden.

Du bist nicht hier, um Druck aufzubauen.

Und ich wuarde sogar meinen - DAS WILLST DU AUCH NICHT.

Einwande sind keine Hindernisse, sondern tatsachlich sind sie Bitten um
Klarheit und um Hilfe - Entscheidungshilfe.

Und noch etwas ist wichtig: Wenn jemand mit dir spricht, dich anfragt
oder in einem Call sitzt, dann sucht diese Person aktiv nach einer Lésung
und nach Hilfe. Niemand landet zufallig bei dir.

Meine Pramisse:

Jeder Mensch, der dir begegnet, hatte eine energetische Verabredung
mit dir. Deine Aufgabe ist lediglich diesen Menschen zu einer fur ihn
perfekten Entscheidung zu fuhren.

Wenn du selbst schon mal ein Coaching oder groBeres Programm
gebucht hast, weil3t du aus Erfahrung, dass in uns manchmal die
heftigsten Angste hochkommen und wir plétzlich vollkommen davon
Uberzeugt sind, dass es eine “doofe” Entscheidung ware jetzt zu buchen.

Und diese Angste ziehen sich gerne die verschiedensten Méintelchen
an - wir nennen sie Einwande. Darauf gehen wir im nachsten Schritt ein.

Mir ist es wichtig, dich dazu einzuladen, egal wie ein Gesprach endet:
Es ist immer ein Geschenk - fur beide Seiten.

Denn du gehst raus, mit wertvollen Informationen, dein Gegenuber
ebenso und vor allem mit Klarheit, in Bezug auf seine nachsten Schritte.



Deine Energic isl
cnischeidend.

Bevor du in ein Gesprach gehst, check vorher ehrlich mit dir ein:

Will ich gerade einfach nur verkaufen?

Fuhle ich Druck, das Ding jetzt rocken zu mussen?
Bin ich gerade im Mangel?

Bin ich gestresst oder genervt?

Wenn ja » Komm mal zurlck zu dir. Komm bei dir an und blende alles aus.

KOPF AUS. HERZ AN.

Bring dein Nervensystem zur Ruhe und damit automatisch in Sicherheit.
Verbinde dich mit deiner Vision. Erinnere dich daran, wie wertvoll deine
Arbeit ist und dass dein Angebot Leben verandert.

Du gehst nicht in ein Gesprach mit der Energie von:
"Hoffentlich klappt's.” oder
“Wenn ich nicht verkaufe, dann ..."

Sondern mit der Energie von:
“Ich halte einen Raum, in dem du
eine klare Entscheidung fur dich
treffen kannst.”

Den genau das ist Leadership.
Und Leadership beginnt bei dir!

In dem du dich selbst durch deine
Emotionen guidest und dich in eine
Energie bringst, vor der Menschen
gerne kaufen wollen.

Denn alles was du fuhlst, fuhlt dein
GCegenuber unbewusst auch.




Dic Psychologic hinter
Einwanden:

Der Einwand-Eisberg:
e Oberflache (was sie sagen): ,Ich muss daruber nachdenken.”
e Tiefe (was sie brauchen): Erlaubnis, Ruckversicherung, Klarheit,
Vertrauen in ihre Entscheidung

Einwande sind kein Widerstand gegen dich, sondern schlichtweg ein
Schutzmechanismus.

Die drei Kaufertypen:

Der kaufbereite Mensch (ca. 30 %)
» fuhlt es, entscheidet, geht los.
» Sagt Ja mit minimaler Entscheidungshilfe

Der fast kaufbereite Mensch (ca. 50 %)
> will die Veranderung, hat aber Angst.
> hier ist deine FUhrung entscheidend.

P N

Der nicht kaufbereite Mensch (ca. 20 %)
> Ist noch nicht bereit fur Veranderung
> darfst du liebevoll loslassen.

Wenn jemand einen Einwand aulert, erwartet er, dass du dagegen
argumentierst. Stattdessen validierst du zuerst das Gefuhl. Das nimmt
Widerstand raus und schafft Sicherheit.

Mindset-Shifts fiir deinen Sales-Erfolg:
Von Uberzeugen zum dienen:
e Altes Mindset: ,Ich muss sie Uberzeugen, damit sie kauft.”
e Neues Mindset: ,Ich helfe ihr, die beste Entscheidung zu treffen.”
e Altes Mindset: ,Einwande sind Hindernisse.”
e Neues Mindset: ,Einwande sind Bitten um Hilfe.”



Dic haufigsten Einwande
und was dahinter steckt

Einwand #1: ,/ch muss noch dariber nachdenken.*

Was wirklich dahinter steckt:

» Angst vor Veranderung (Braucht Ruckversicherung)
> Ich verstehe den Wert noch nicht vollstandig

> Angst, die falsche Entscheidung zu treffen

> Ich vergleiche dich mit anderen Optionen

> Ich brauche die ,Erlaubnis®, Ja zu sagen

Was sie in diesem Moment braucht:
e Sicherheit
e RuUckversicherung
e Verbindung zu ihrem ursprunglichen Wunsch

Wie du fahrst:
Wenn wir Angst haben, rutschen wir automatisch wieder in die Logik, das
ist menschlich. Statt in Analyse zu gehen, fuhr sie vom Kopf wieder

zuruck in die Emotion.

Reframing im Gesprach

Beispiel:

Dein Gegenuber: "Ich muss nochmal eine
Nacht druber schlafen und druber
nachdenken.”

Du: “Weif3t du, was ich gelernt habe: Die
Frauen, die sich am schnellsten verandern,
sind die, die ihrem Gefuhl vertrauen, wenn
sich etwas richtig anfuhlt. Frage: Was hat
dich heute ursprunglich dazu bewegt,
dieses Gesprach mit mir zu fUhren?" oder
"Wenn du dein Gefuhl fur einen Moment
sprechen lasst - was sagt es?”




Einwand #2: Es ist mir zu teuer.“/,Ich kann es mir nicht leisten.*

Was wirklich dahinter steckt:

> Angst vor Risiko (,Was, wenn es nicht klappt?")

> Zweifel an sich selbst (,Was, wenn ich es nicht umsetze?")
> Prioritatskonflikt (,lch muUsste woanders Nein sagen.”)

> Sicherheitsbedurfnis (,Ich will nichts falsch machen.”)

> Der Wert ist noch nicht emotional gelandet

> Angst vor Veranderung - verkleidet als Budgetfrage

Was sie in diesem Moment braucht:
e Sicherheit und Orientierung
Werterkennung
Verbindung zu ihrem ursprunglichen Wunsch
Klarheit Uber ihre Prioritaten
Jemanden der an sie glaubt

Wie du flhrst:

Wenn wir Angst haben, rutschen wir automatisch wieder in die Logik, das
ist menschlich. Statt in Analyse zu gehen, fUhr sie vom Kopf wieder
zuruck in die Emotion. FUhre sie zuruck, zu ihrer Wahrheit.

Reframing im Gesprach

Beispiel:
Dein Gegenuber: "Puuh, das ist mir aber zu teuer, damit habe ich aber
nicht gerechnet.”

Du: Total verstandlich, dass sich das gro3 anfuhlt. Darf ich dich kurz etwas
fragen? Womit vergleichst du den Preis gerade? Gibt es auf3er dem Geld
noch etwas, dass dich abhalt diesen Weg zu gehen?

Dann Uberleg mal selbst, was dich das Feststecken an Energie,
Maéglichkeiten und Erfullung kostet, wie wirkt die Investition dann?



Einwand #3: ,/ch muss das mit meinem Partner besprechen.”

Was wirklich dahinter steckt:

> Sie sucht Ruckversicherung

> Sie will die Verantwortung teilen

> Sie hat Angst vor Konflikt

> Sie braucht Erlaubnis

> Sie ist innerlich noch nicht stabil in ihrer Entscheidung

Was sie in diesem Moment braucht: ¢+
e Innere Klarheit A
o Stabilitat in ihrer Entscheidung
e Einen Frame fur das Gesprach
e FUhrung statt Uberredung
e Einen klaren nachsten Schritt

Du bist nicht da, um den Partner zu Uberzeugen, sondern ihr zu helfen,

damit sie fur sich die Entscheidung trifft.

Wie du flhrst:

Wenn wir Angst haben, rutschen wir automatisch wieder in die Logik, das
ist menschlich. Manche Menschen teilen sich alles mit ihnrem Partner, hier
gilt es das zu respektieren und sie trotzdem zu fuhren und zu supporten.

Reframing im Gesprach

Beispiel:
Dein Gegenuber: "Also das muss ich erstmal mit meinem Partner
besprechen, bevor ich mich entscheide.”

Du: Voll okay. Entscheidet ihr solche Dinge grundsatzlich gemeinsam
oder brauchst du gerade eher Ruckversicherung? Was ware, wenn ich dir
genau helfe, was du sagen kannst, damit er versteht, warum das dir so
wichtig ist?

Ich finde das sehr respektvoll eurer Beziehung gegenuber - ich liebe es,
dass ihr Entscheidungen gemeinsam als Team trefft. Er freut sich
bestimmt, wenn du Verantwortung fur dein Wachstum Ubernimmst.



Decin Leadcership
Codex im Sales

Eine souverdne Leaderin:
e diskutiert nicht herum, sondern fuhrt
rechtfertigt sich nicht, sie weil3 um ihren Wert
wird nicht kleiner, um gemocht zu werden
jagt kein Ja, sondern zieht genau die richtigen Menschen an. Die
richtige Person, sagt zur richtigen Zeit ‘JA".
kauft sich nicht in Geschichten ein, sondern sprengt sie
bleibt stabil, wenn das Gegenuber schwankt

Und sie weif3:
Ich bin hier, um Klarheit zu schaffen, nicht um zu Uberzeugen.

Die richtige Energy beim Gesprach:
e Selbstbewusst, aber nicht arrogant,
du glaubst an dein Programm.

e Zugewandt, aber nicht bedurftig, du
willst ihren Erfolg, bist aber nicht
abhangig vom Abschluss

e Professionell, aber nicht kUhl, du bist
eine vertrauenswurdige Beraterin

No-Go’s im Leadership:

X Ein Nein persénlich nehmen

X Deinen Preis relativieren

X Aus Unsicherheit Rabatt geben
X Defensiv reagieren

DEINE NEXT STEPS:




Wenn du das wirklich
meistern willst

In Allure lernst du:
deinen authentischen Verkaufsweg zu bauen
wie du Einwande bereits im Content vorab auflost
wie du Uber DMs, Stories & Calls souveran fuhrst &
selbstbewusst mit Freude verkaufst.
wie dein personlicher Energetic Funnel aussieht

Wenn du spurst, dass es Zeit ist endlich deine
absoluten Traumkundinnen anzuziehen, statt sie zu
Uberzeugen oder ihnen hinterherzurennen...

Deinen AuBenauftritt upzugraden, sodass du nie
wieder horst "Das ist mir zu teuer” ...

Und dein Business endlich so zu fuhren, wie es sich
far dich richtig anfihlt, strategisch und energetisch...
Dann ist Allure fur dich gemacht.

Samaidha

Bereit fur dein
criolgreiches Business?

Buche dir ein kostenfreies Beratungsgesprach. Cemeinsam schauen wir, ob
Allure der richtige Raum fur dich ist und was dein Business jetzt wirklich
braucht, um auf nachste Level zu gehen.

Lass uns kennenlernen ,,

100% kostenlos und unverbindlich

@samantha_lauer_


https://www.instagram.com/samantha_lauer_/?__pwa=1
https://calendly.com/-dein/termin

