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Summary

Die vertrauensvolle Kommunikation auf C-Level (Geschéftsfiihrung und Vor-
stdnde) sichert die schnelle Auftragsvergabe, faire Kalkulation der Investitionen
und hohe Prioritdt der Abwicklung. Voraussetzung dafiir ist das Wissen um die
Motive der Gesprachspartner bei der Entscheidungsfindung und das Eingehen
auf die spezifischen Zielsetzungen.

Die Geheimnisse liegen somit im Verstehen der besonderen Situation, der
personlichen Ansprache der Positionen und der partnerschaftlichen Art der
Kommunikation zur Wahrung der Augenhohe.

Der Autor zeigt in diesem Buch anhand praktischer Beispiele, welche Mog-
lichkeiten durch die vertrauensvolle Kommunikation auf C-Level bestehen. Das
von zahlreichen Personen umgesetzte Vorgehen mit den entsprechenden Erfol-
gen dokumentiert, welche Chancen im Vertrieb tatsdchlich vorhanden sind. Die
Aufgliederung der wesentlichen Fakten in Checklisten ermdglicht die direkte
Ubertragung der Erkenntnisse in die tigliche Praxis des geschétzten Lesers.
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Einleitung

Das vorliegende Werk ist der zweite Teil einer Trilogie, die sich mit erfolgrei-
chem Kommunikationsverhalten beschiftigt. Ziel dieser Biicher ist, die Uber-
mittlung von Botschaften in unterschiedlichen Situationen im aktuellen Wirt-
schaftsleben. Die verschiedenen Sichtweisen in der Fithrung, im Verkauf oder in
der Moderation von Innovations- und Ideenmeetings sowie gemischten Teams
stehen jeweils im Vordergrund eines Buches.

Zur Trilogie dieser Fachbuchreihe

Teil 1 (Die Moderative Fiihrung) widmet sich schwerpunktméafig der erfolg-
reichen Gestaltung der eigenen Rolle in leitender Position. Die Mehrdimensio-
nalitdt dieses neuen Fithrungsstils bindet neben den bekannten Faktoren — wie
beispielsweise Ziele, Verantwortung fiir Umsetzung und Feedbackverhalten —
neue Aspekte ein, die eine kontinuierliche Innovation durch die Mitarbeiter und
ein stetiges teamorientiertes Arbeiten mit gegenseitiger Wertschitzung in der
Fithrungsverantwortung umsetzen.

Die Vorteile der moderativen Fithrung liegen in der hohen Zeitersparnis
mit vermindertem Stresspotenzial, der aullerordentlichen Motivation aller
beteiligten Personen und der werteorientierten Entwicklung von Fiihrungs-
personlichkeiten. Dariiber hinaus werden Innovationen sehr viel schneller im
Markt realisiert, die Prozesse im Unternehmen optimiert und an zahlreichen
Stellen erhebliche Kosteneinsparungen ermdglicht. Zusammengenommen
resultiert aus den genannten Eigenschaften ein Vorgehen, das im Gesamt-
bild eine zukunftsorientierte Fiihrungskultur mit hoher Vertriebskompetenz
prégt.

Basierend auf diesen Voraussetzungen ist die logische Fortsetzung der Ent-
wicklung in der Kommunikationskultur eine Stirkung der vertrieblichen Per-
spektiven — insbesondere auf der ersten Fiihrungsebene, dem sogenannten C-
Level (siehe Kapitel 1). Als besondere Kunst gilt allgemein das Verkaufen auf
hochstem Kunden-Level — also bei Personen in Entscheidungsstrukturen, die in
Executive-Funktionen im Vertriebsprozess die Ansprechpartner sind.

Das ,richtige Verkaufen auf diesem Level ist immer wieder von Interesse.
Aktuell werden Resultate auf diesem Niveau in wenigen oder gar nur einem
Verhandlungstermin erzielt — die Chancen auf den erfolgreichen Abschluss be-
ndtigen daher hohe Préizision, optimale Vorbereitung, richtiges Verstandnis und
eine erfolgreiche Kommunikation.
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Gleichzeitig ist der hdufige Kontakt zum C-Level eine der groBBen Aufga-
ben in einer sich immer mehr zentralisierenden Welt der Entscheidungen. Aus
diesem Grund zeigt das vorliegende Werk mit zahlreichen Beispielen aus der
Praxis des Autors die Umsetzung der erfolgreichen Kommunikationsstrategien.
Ausgeriistet mit den jeweiligen Tipps kann der Beziehungsaufbau zum C-Level
fiir den Leser sofort beginnen.

Worin liegen die Geheimnisse dieser Kommunikationsform?

Fundament des erfolgreichen Verkaufens auf C-Level sind die Grundeinstellun-
gen im Verkaufsprozess, die in diesem Buch als Basis vorausgesetzt werden.
Neben diesen bekannten Faktoren einer kundenorientierten Gespréachsfithrung
stehen die Beweggriinde des Executives im Vordergrund.

Diese basieren auf der spezifischen Agenda, die neben den personlichen
Zielen beispielsweise Aspekte der Unternehmensfiihrung, der Eignerstrukturen
und der zukiinftigen Ertragslage beinhaltet. Mit der Beriicksichtigung dieser
Aspekte wird der Verkaufsprozess mit neuen Fakten bestiickt und eine Veran-
derung des Kommunikationsverhaltens driickt dies gegeniiber dem Executive
aus.

Die Integration dieser Erkenntnisse in den Vertriebsprozess erfordert eine
hohe Gespréchsdisziplin und die Nutzung eben dieser Geheimnisse der C-Le-
vel-Kommunikation. Am Ende werden deutlich bessere vertriebliche Umsatz-
ziele erreicht.

Die zusitzlichen Resultate sprechen fiir sich:

* Die partnerschaftliche Kommunikation auf Augenhdhe mit dem Executi-
ve ermdglicht die frithzeitige Ermittlung des Bedarfs im gesamten Unterneh-
men — aus dem Blickwinkel des Entscheiders.

* Der notwendige maximale Aufmerksamkeitsgrad im Gesprach ermdglicht
ein perfektes Angebot durch die enge und effektive Verbindung der Vorteile
bei der Darstellung von Produkten oder Dienstleistungen mit den personli-
chen Zielen des jeweiligen Executives.

* Der direkte Weiterverkauf (auch Up- und Cross-Selling genannt) wird
durch das Wissen um die Wiinsche des Executives und die strategische Pla-
nung der Kundenbetreuung wesentlich erleichtert — besonders das zeitauf-
wendige Procedere einer Ausschreibung kann oft vermieden werden.

+ Langanhaltende Kundenbeziehungen bilden durch den erfolgten Vertrauens-
aufbau die Basis fiir die kontinuierliche Geschiftsentwicklung mit hohen Ent-
wicklungschancen und einem direkten Ideentransfer fiir wichtige Innovationen.

* Der Executive ermdglicht durch den direkten Informationsfluss im Rahmen
seiner Marktbeobachtung die realititsnahe Einschétzung der aktuellen Mit-
bewerbersituation fiir unser Unternehmen.



Was erwartet Sie bei den Geheimnissen der C-Level-Kommunikation?

Die Geheimnisse der C-Level-Kommunikation stecken hinter den Vorausset-
zungen zur Erreichung dieser Resultate. Die jeweiligen Prozesse sind in der Pra-
xis durch zahlreiche erfolgreiche Auftrage verifiziert worden. Der universelle
Einsatz dieser Vorgehensweise bei Ihrem nichsten Termin auf C-Level —in allen
Branchen und fiir alle Produkte und Dienstleistungen — ist der echte Mehrwert
fiir Sie als geschétzter Leser.

Dabei werden alle Elemente des gesamten Beziehungsprozesses — vom Erst-
kontakt bis zum Abschluss — einzeln beleuchtet. Die Checklisten am Ende des
Buches erleichtern Thnen die Umsetzung in Threr beruflichen Praxis. Alle Bei-
spiele der unterschiedlichen Branchen sind anonymisiert, beruhen jedoch auf
personlich erlebten Verhandlungsergebnissen aus Beratungs- und Coaching-
Terminen mit meinen Kunden.

Im Rahmen Ihrer Lektiire fiihre ich Sie in jedem Kapitel durch die Anwen-
dung der Erfolgselemente in den jeweiligen Situationen mit dem Executive, im-
mer unter Beriicksichtigung der aus meiner Sicht optimalen Kommunikation.
Besonderen Wert lege ich dabei auf die richtige Wortwahl und angemessenen
Sprachduktus sowie den stetigen Aufbau eines guten Beziechungsmanagements
auf C-Level.

Die Kapitel sind logisch aufeinander aufbauend und gleichzeitig auch ein-
zeln nutzbar. So kénnen Sie dieses Buch als Nachschlagewerk fiir das tégliche
Kundengespriach ebenso wie als Wissensgrundlage fiir die Termingestaltung mit
Executives nutzen und gleichzeitig Ihren eigenen Verkaufsprozess mit den Ide-
en darauf einrichten.

Was erwartet Sie bei den Geheimnissen der C-Level-
Kommunikation?

Kapitel 1: Was bedeutet C-Level-Kommunikation?

Das verdnderte Verstdndnis von einer erfolgreichen Geschéftsbeziehung auf
Entscheider-Level. Aktuelle Voraussetzungen fiir kundenorientierte Kommuni-
kationsstrukturen — Einleitung und Definitionen.

Kapitel 2: Grundlagen der C-Level-Kommunikation

Die Grundeinstellungen in verbaler und nonverbaler Hinsicht — ,,Welche meiner

Worte zéhlen wirklich?* — oder die Bedeutung des nicht gesprochenen Wortes
und die Wirkung bei einem Erstkontakt.
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Kapitel 3: Situative Besonderheiten in der Kommunikation auf
C-Level

Die Einstellungen und Bediirfnisse auf C-Level —,,Wie implementiere ich diese
Kenntnisse in meine Sprache und in meine Wirkung auf den Gespriachspartner
im personlichen Kontakt?*

Kapitel 4: Die Ziele und Highlights auf C-Level

Das individuelle Eingehen auf die Rahmenbedingungen des C-Level-Partners
— sein Selbstverstdndnis in der Fithrung des aktuellen Unternehmensumfeldes —
eine unverzichtbare Bedingung fiir den Erfolg.

Kapitel 5: Die Wiinsche auf C-Level — der Schliissel zum Erfolg

Idealerweise reflektieren die Nutzenaspekte die Wiinsche des C-Level-Partners
und seiner Fiithrungsphilosophie — das Denken in seinen Umfeldbedingungen
und Herzpunkten auf Basis der richtigen Fragestellungen.

Kapitel 6: Die Bewertung und das Eingehen auf Einwdnde

Hintergriinde und Vorgehen bei konfliktdren Themen — das Fingerspitzengefiihl
fiir valide Losungen durch das tiefgreifende Verstdndnis der Rahmenbedingun-
gen auf C-Level.

Kapitel 7: Der Aufbau des Kundenbeziehungsmanagements und
die Losungsstrategien fiir den C-Level-Partner

Der Tiir6ftner fiir aktuelle Angebote und die Langfristigkeit der vertrauensvol-
len Zusammenarbeit auf C-Level — gemeinsames Agreement im Sinne von Ver-
stdndnis und menschlicher Partnerschatft.

Kapitel 8: Der erfolgreiche Abschluss auf C-Level

Essenzielle Botschaften unter Einbindung der gemeinsamen Basis und den Ent-
scheidungsgriinden der C-Level-Partner — Fakten, Beispiele und Philosophie im
Abschluss.



Was erwartet Sie bei den Geheimnissen der C-Level-Kommunikation?

Kapitel 9: Die Rolle des C-Level-Partners im Verhandlungsmanagement

Interaktionen zwischen zugeordneten Bereichen, verantwortlichen Abteilungen
und den Entscheidungstrdgern auf C-Level — das Kréftespiel zwischen Beein-
flussern, Beflirwortern, Kontaktgebern und Entscheidungstrigern.

Kapitel 10: Schluss und Ende — oder der Beginn eines neuen
Zeitalters?

Zukiinftige Verdnderungen im Denken, in den Werten und in der Kommuni-
kationskultur im Wechsel der Generationen auf C-Level — das Erlebnis einer
modernen Zeitenwende.

Anhang

Am Ende des Buches finden Sie niitzliche Checklisten zu den einzelnen Kapi-
teln, die alle wesentlichen Vorgehensweisen und die Details hierfiir iibersicht-
lich darstellen. Die Inhalte entsprechen den jeweiligen Angaben in den dazu
gehorenden Buchkapiteln.

Die Verwendung dieser Checklisten ist ausschlielich zum eigenen Gebrauch
gestattet. Eine Verdffentlichung oder Vervielféltigung darf nur nach ausdriickli-
cher Genehmigung der Unternehmen erfolgen, die das Copyright fiir diese Un-
terlagen besitzen. Nahere Angaben dazu finden Sie ebenfalls in den Erlduterun-
gen im Anhang des Buches.
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