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Limbeck: Aus „Nein“ mach’ „Ja“ –  
DAS NEUE HARDSELLING®  

in der Einwandbehandlung 

Für ihn steht fest, dass er seinen Gesprächspartner mit 
einem zusätzlichen Kaufimpuls „anschubsen“ muss. 
Betrachten Sie daher ein „Nein“ oder einen anderen 
Einwand immer als berechtigte Frage, als noch fehlen-
de Information oder als Ausdruck dessen, dass Ihr An-
gebot (noch) nicht ganz mit dem Bedarf und den Kauf-
motiven Ihres Kunden zusammenpasst. So verhindern 
Sie, dass Sie sich persönlich angegriffen fühlen und sind 
in der Lage, sachlich zu reagieren und das Gespräch 
 ohne emotionalen Ballast Ihrerseits weiter zu führen. 

Versuchen Sie deshalb erst gar nicht, sein „Nein“ argu-
mentativ zu widerlegen, Ihrem Gesprächspartner die 
Unsinnigkeit seiner Ablehnung zu beweisen. Von sei-
nem eigenen Standpunkt aus hat das „Nein“ Ihres Ge-
sprächspartners absolut seine Berechtigung, daher ist 
es klüger, ihm dabei zu helfen, sich selbst von den Vor-
teilen Ihres Angebots zu überzeugen. 

„Echte“ Einwände 
von „falschen“ unterscheiden 
Voraussetzung: Sie haben die Argumente eines Kunden 
tatsächlich als „echte“ Einwände identifiziert und sind 
nicht etwa Bedingungen oder Vorwänden „aufgeses-
sen“. 

Bedingungen sind objektive, das heißt, plausible, mess-
bare Ansprüche, die ein Angebot nicht erfüllt. Ist dies 
der Fall, bleibt Ihnen nur die Möglichkeit, diesen ob-
jektiven Nachteil durch die verstärkte Ansprache der 
emotionalen Bedürfnisse Ihres Kunden auszugleichen, 
zum Beispiel, indem Sie ihm einen individuellen, kon-
kreten Nutzen Ihres Angebots visualisieren, „aus-
malen“: „Stellen Sie sich einmal vor ...“  

Vorwände sind Wände, hinter denen sich Ihr Kunde 
versteckt, Scheinargumente, die er vorschiebt, um 
nicht den wahren Grund für sein „Nein“ offenbaren zu 
müssen. Vorwände lassen sich daher auch nicht mit ra-
tionalen Argumenten behandeln – beweisen Sie also 
Ihr verkäuferisches Fingerspitzengefühl, wenn Sie den 
Eindruck haben, dass Ihr Kunde mit vorgeschobenen 
Gründen argumentiert!  

Einwände sind subjektive Argumente gegen Ihr Ange-
bot in der Finanzdienstleistung, die manchmal auf feh-
lenden oder missverständlichen Informationen beruhen 
– aber aus der Sicht Ihres Gesprächspartners objektives 
Gewicht haben.  

In meinen Seminaren stelle ich immer wieder fest, dass 
die wenigsten Finanzdienstleister auf typische, wieder 
kehrende und damit auch bekannte Einwände vor-
bereitet sind. Dabei sind Einwände doch die ständigen 
Begleiter des Verkäufers. In jedem Verkaufsgespräch, 
insbesondere in der Neukundenakquise, begegnen Ver-
käufer Einwänden: Im Terminvereinbarungsgespräch, 
in der Bedarfs- und Motivermittlung, während der Prä-
sentation, in der Abschlussphase. 

Warum lassen sich Durchschnittsverkäufer dennoch 
immer wieder von den Gegenargumenten ihrer Kun-
den aus der Bahn werfen, obwohl sie sich doch darauf 
einstellen könnten? Antwort: Diese Verkäufer sehen 
Widerstände ihres Kunden mit den falschen Augen: 

Q  als lästige Hindernisse auf dem Weg zum Abschluss, 
die es möglichst schnell aus dem Weg zu räumen gilt 
– und nicht als Meilensteine zu ihrem Verkaufs-
erfolg! 

Q  als meterdicke (Ein-)Wände, vor denen sie kapitulie-
ren müssen – und nicht als Türen, für deren Schlös-
ser sie die passenden Schlüssel in der Hand halten! 

In der Einwandbehandlung zeigt sich ein ausgeprägter 
Charakterzug DES NEUEN HARDSELLERS®: Seine 
höfliche Hartnäckigkeit. Für ihn sind Einwände ein 
Gradmesser für das Interesse seiner Gesprächspartner 
an seinem Angebot. Betrachten Sie wie er Einwände als 
Straßenkarte, die Ihnen genau sagen, wie nah Sie schon 
Ihrem Ziel, dem Abschluss, sind.  

Werden Sie bei Einwänden also nicht nervös oder ver-
lieren Sie die Beherrschung. Gerade wenn Sie mit ei-
nem „Nein“ oder anderen Einwänden rechnen müs-
sen, ist es besonders wichtig, zwischen Inhalts- und 
 Gefühlsebene zu unterscheiden. Begegnen Sie dem 
„Nein“ Ihres Gesprächspartners auf der Gefühlsebene, 
laufen Sie Gefahr, emotional „zurückzuschießen“ und 
so den Kunden zu treffen.  

DER NEUE HARDSELLER® übersetzt daher ein 

„Nein“ seines Kunden für sich selbst mit „Ich bin noch 
nicht überzeugt!“ oder mit „NOCH EIN IMPULS 
NOTWENDIG“. 

Von Martin Limbeck, Gründer und geschäftsführender  

Gesellschafter des Martin Limbeck Trainings® Team 
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Mit der hypothetischen Frage können Sie das Argument 
eines Kunden als Vorwand identifizieren. Beispiel: Ihr 
Kunde sagt, dass er Ihr Angebot nicht wahrnehmen 
kann, weil ihm angeblich das Geld dazu fehle. Hier 
 haken Sie ein und „konstruieren“ eine Situation, in der 
 dieser Aspekt keine Rolle spielt: „Nehmen wir mal an, 
 Ihnen stünden die finanziellen Mittel zu Verfügung ...“ 
oder „Gesetzt den Fall, dass wir dafür gemeinsam eine 
Lösung finden ...“ Die meisten Kunden kommen nun 
hinter ihrer Vor-Wand hervor und „rücken“ mit dem 
wahren Grund für ihre ablehnende Haltung heraus, der 
einen tatsächlichen Einwand darstellt und nun von 
 Ihnen mit der passenden Argumentation entkräftet wird. 

So überzeugen und begeistern Sie Kunden 
Vor allem bei komplexeren Themen ist es wichtig, dass 
Sie die Argumente und Einwände Ihres Gesprächspart-
ners paraphrasieren, um sicherzustellen, dass Sie genau 
den Punkt beantworten, der ihm noch wichtig ist. Mit 
der positiv formulierten Wiederholung von Kunden-
aussagen – insbesondere von überzogenen Einwände 
in sachlichen Worten – vermeiden Sie darüber hinaus 
Missverständnisse, die Sie ansonsten erst (zu) spät 
erkennen und deren Klärung wertvolle Zeit kostet. 

Beispiel: 

Kunde: „Der Monatsbeitrag für Ihr Angebot ist 
mir zu hoch.“ 

Neuer Hardseller: „Wenn ich Sie richtig verstehe, 
Herr Kunde, wollen Sie sichergehen, dass sich 
 Ihre Investition auch wirklich auszahlt?“ 

� Die Joker-Frage und die Schwarz-auf-weiß-
Technik sind im NEUEN HARDSELLING® das 
„Dream Team“ bei Gesprächspartnern, die Sie 
mit immer wieder neuen Einwänden „triezen“.  

Mit der Joker-Frage stellen Sie zunächst fest, ob Ihr 
Kunde pokert oder ob er es wirklich ernst meint, ihm 
aber noch der entscheidende „Kick“ für seine Kaufent-
scheidung fehlt: „Herr Kunde, nehmen wir an, Sie wer-
den sich gleich selbst überzeugen, dass wir alle Ihre 
Fragen beantworten und eine speziell auf Sie abge-
stimmte Lösung finden, kann ich Sie dann zu meinen 
Kunden zählen?“. Anschließend nehmen Sie ein Blatt 
Papier und notieren alle Einwände, die für Ihren Ge-
sprächspartner erfüllt sein müssen. Punkt für Punkt be-
arbeiten Sie diese Einwände und schreiben hinter jeden 
gemeinsam zur Zufriedenheit des Kunden geklärten 
Punkt mit einem grünen Stift „ok“. Dieser sieht also 
„schwarz auf weiß“, dass die Liste noch offener Fragen 
und Einwände immer kürzer, die der bearbeiteten und 
beantworteten dagegen immer länger wird – dem ge-
schriebenen Wort glauben wir eben oft mehr als dem 
gesprochenen! 

Mit der DAF-Formel bringen Sie Ihren Gesprächspart-
ner dazu, dass er seinen Einwand selbst entkräftet. 

� Wichtig: Lassen Sie sich nicht reizen, sondern führen 
Sie Ihren Kunden freundlich und bestimmt durch diese 
Gesprächssituation: 

Kunde: „Ich bin mit meinem Versicherungsmakler 
zufrieden und sehe kein Grund, ihn zu wechseln.“ 

� Erster Schritt: DEA (Dezente Anerkennung) 
Werten Sie zunächst Ihren Gesprächspartner auf, um 
die Gesprächssituation zu entspannen: „Herr Kunde, 
danke für Ihre Offenheit.“ 

� Zweiter Schritt: Aussage oder Antwort 
Formulieren Sie gleich anschließend eine kurze präzise 
Antwort oder Aussage: „Das passt ja wie die Faust 
auf’s Auge! Auch wir legen sehr viel Wert auf die Loya-
lität unserer Kunden.“ 

� Dritter Schritt: Frage 
Stellen Sie Ihrem Gesprächspartner möglichst eine of-
fene Frage: „Was ist Ihnen denn besonders wichtig in 
der Partnerschaft mit Ihrem Versicherungsmakler? Was 
wünschen Sie sich von uns?“ 

Ihr Kunde wird Ihnen nun einen Vorteil nennen, den er 
in einem loyalen Partner sucht – eine bessere Gelegen-
heit können Sie sich gar nicht schaffen, um eines Ihrer 
Nutzenargumente ins Spiel zu bringen! Mit dieser Me-
thode verkauft sich Ihr Gesprächspartner seinen Ein-
wand selbst – und Sie führen ihn in die Gesprächsrich-
tung zurück, in der Sie weiter „marschieren“ wollen! 

Fazit 
Einwände Ihrer Kunden sind ideale Ansatzpunkte für 
neue Gesprächsideen und Verkaufsargumente, schließ-
lich geben sie Ihnen Auskunft über die Bedenken und 
individuellen Anforderungen Ihrer Kunden – sie zeigen 
Ihnen, wie Sie Ihren Kunden die entscheidenden Kauf-
impulse geben. Chancen findet der, der Chancen sucht! 

Q

Martin Limbeck 

gilt als Hardselling-Experte in 
Deutschland. Der Coach, der 
nach seiner kaufmännischen 
Ausbildung als Key Account 
Manager und Führungskraft 
im Einsatz war, ist der Kopf 
des Martin Limbeck Trainings® 
Teams, Mitglied des Club 55, 
der German Speakers Asso-
ciation und des Top-Trainer-
Teams SALES MASTERs. Im Jahr 2006 erhielt er den Inter -
nationalen Deutschen Trainingspreis in Bronze in der 
 Kategorie Verkauf/Vertrieb für sein Konzept „DAS NEUE 
HARDSELLING® – Verkaufen heißt verkaufen“.

V
it

a
 



<<
  /ASCII85EncodePages false
  /AllowTransparency false
  /AutoPositionEPSFiles true
  /AutoRotatePages /None
  /Binding /Left
  /CalGrayProfile (Dot Gain 20%)
  /CalRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CalCMYKProfile (Euroscale Coated v2)
  /sRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CannotEmbedFontPolicy /Error
  /CompatibilityLevel 1.3
  /CompressObjects /Tags
  /CompressPages true
  /ConvertImagesToIndexed false
  /PassThroughJPEGImages true
  /CreateJDFFile false
  /CreateJobTicket false
  /DefaultRenderingIntent /Default
  /DetectBlends true
  /DetectCurves 0.0000
  /ColorConversionStrategy /LeaveColorUnchanged
  /DoThumbnails false
  /EmbedAllFonts true
  /EmbedOpenType false
  /ParseICCProfilesInComments true
  /EmbedJobOptions true
  /DSCReportingLevel 0
  /EmitDSCWarnings false
  /EndPage -1
  /ImageMemory 1048576
  /LockDistillerParams true
  /MaxSubsetPct 100
  /Optimize false
  /OPM 1
  /ParseDSCComments true
  /ParseDSCCommentsForDocInfo true
  /PreserveCopyPage false
  /PreserveDICMYKValues true
  /PreserveEPSInfo true
  /PreserveFlatness true
  /PreserveHalftoneInfo false
  /PreserveOPIComments false
  /PreserveOverprintSettings true
  /StartPage 1
  /SubsetFonts false
  /TransferFunctionInfo /Apply
  /UCRandBGInfo /Remove
  /UsePrologue false
  /ColorSettingsFile (None)
  /AlwaysEmbed [ true
  ]
  /NeverEmbed [ true
  ]
  /AntiAliasColorImages false
  /CropColorImages true
  /ColorImageMinResolution 150
  /ColorImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleColorImages true
  /ColorImageDownsampleType /Bicubic
  /ColorImageResolution 144
  /ColorImageDepth -1
  /ColorImageMinDownsampleDepth 1
  /ColorImageDownsampleThreshold 1.00000
  /EncodeColorImages true
  /ColorImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterColorImages true
  /ColorImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /ColorACSImageDict <<
    /QFactor 0.76
    /HSamples [2 1 1 2] /VSamples [2 1 1 2]
  >>
  /ColorImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000ColorACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000ColorImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasGrayImages false
  /CropGrayImages true
  /GrayImageMinResolution 150
  /GrayImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleGrayImages true
  /GrayImageDownsampleType /Bicubic
  /GrayImageResolution 144
  /GrayImageDepth -1
  /GrayImageMinDownsampleDepth 2
  /GrayImageDownsampleThreshold 1.00000
  /EncodeGrayImages true
  /GrayImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterGrayImages true
  /GrayImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /GrayACSImageDict <<
    /QFactor 0.76
    /HSamples [2 1 1 2] /VSamples [2 1 1 2]
  >>
  /GrayImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000GrayACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000GrayImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasMonoImages false
  /CropMonoImages true
  /MonoImageMinResolution 600
  /MonoImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleMonoImages true
  /MonoImageDownsampleType /Bicubic
  /MonoImageResolution 600
  /MonoImageDepth -1
  /MonoImageDownsampleThreshold 1.00000
  /EncodeMonoImages true
  /MonoImageFilter /CCITTFaxEncode
  /MonoImageDict <<
    /K -1
  >>
  /AllowPSXObjects false
  /CheckCompliance [
    /None
  ]
  /PDFX1aCheck false
  /PDFX3Check true
  /PDFXCompliantPDFOnly true
  /PDFXNoTrimBoxError false
  /PDFXTrimBoxToMediaBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXSetBleedBoxToMediaBox true
  /PDFXBleedBoxToTrimBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXOutputIntentProfile (None)
  /PDFXOutputConditionIdentifier ()
  /PDFXOutputCondition (ISO Coated \050Prozess-Standard Offset, gestrichenes Papier, 60 L/cm, ISO 12647-2:2004\051)
  /PDFXRegistryName ()
  /PDFXTrapped /False

  /Description <<
    /CHS (OFFSET: Creates PDF for offset printing from Composite-PostScript of layout applications \(XPress, InDesign\) with process and spot colors. Quality: 300/1200 dpi, JPEG Medium. Increase JPEG quality for critical images. Increase resolution for higher screen ruling. Preflight: images below 250/1000 dpi generate a warning; job is cancelled if fonts are missing. Attention: can only be used with Distiller 7.x Professional! \(050418/StJ. Use at your own risk. For more information: www.prepress.ch\))
    /CHT (OFFSET: Creates PDF for offset printing from Composite-PostScript of layout applications \(XPress, InDesign\) with process and spot colors. Quality: 300/1200 dpi, JPEG Medium. Increase JPEG quality for critical images. Increase resolution for higher screen ruling. Preflight: images below 250/1000 dpi generate a warning; job is cancelled if fonts are missing. Attention: can only be used with Distiller 7.x Professional! \(050418/StJ. Use at your own risk. For more information: www.prepress.ch\))
    /DAN (OFFSET: Creates PDF for offset printing from Composite-PostScript of layout applications \(XPress, InDesign\) with process and spot colors. Quality: 300/1200 dpi, JPEG Medium. Increase JPEG quality for critical images. Increase resolution for higher screen ruling. Preflight: images below 250/1000 dpi generate a warning; job is cancelled if fonts are missing. Attention: can only be used with Distiller 7.x Professional! \(050418/StJ. Use at your own risk. For more information: www.prepress.ch\))
    /ESP (OFFSET: Creates PDF for offset printing from Composite-PostScript of layout applications \(XPress, InDesign\) with process and spot colors. Quality: 300/1200 dpi, JPEG Medium. Increase JPEG quality for critical images. Increase resolution for higher screen ruling. Preflight: images below 250/1000 dpi generate a warning; job is cancelled if fonts are missing. Attention: can only be used with Distiller 7.x Professional! \(050418/StJ. Use at your own risk. For more information: www.prepress.ch\))
    /FRA (OFFSET: Creates PDF for offset printing from Composite-PostScript of layout applications \(XPress, InDesign\) with process and spot colors. Quality: 300/1200 dpi, JPEG Medium. Increase JPEG quality for critical images. Increase resolution for higher screen ruling. Preflight: images below 250/1000 dpi generate a warning; job is cancelled if fonts are missing. Attention: can only be used with Distiller 7.x Professional! \(050418/StJ. Use at your own risk. For more information: www.prepress.ch\))
    /ITA (OFFSET: Creates PDF for offset printing from Composite-PostScript of layout applications \(XPress, InDesign\) with process and spot colors. Quality: 300/1200 dpi, JPEG Medium. Increase JPEG quality for critical images. Increase resolution for higher screen ruling. Preflight: images below 250/1000 dpi generate a warning; job is cancelled if fonts are missing. Attention: can only be used with Distiller 7.x Professional! \(050418/StJ. Use at your own risk. For more information: www.prepress.ch\))
    /JPN (OFFSET: Creates PDF for offset printing from Composite-PostScript of layout applications \(XPress, InDesign\) with process and spot colors. Quality: 300/1200 dpi, JPEG Medium. Increase JPEG quality for critical images. Increase resolution for higher screen ruling. Preflight: images below 250/1000 dpi generate a warning; job is cancelled if fonts are missing. Attention: can only be used with Distiller 7.x Professional! \(050418/StJ. Use at your own risk. For more information: www.prepress.ch\))
    /KOR (OFFSET: Creates PDF for offset printing from Composite-PostScript of layout applications \(XPress, InDesign\) with process and spot colors. Quality: 300/1200 dpi, JPEG Medium. Increase JPEG quality for critical images. Increase resolution for higher screen ruling. Preflight: images below 250/1000 dpi generate a warning; job is cancelled if fonts are missing. Attention: can only be used with Distiller 7.x Professional! \(050418/StJ. Use at your own risk. For more information: www.prepress.ch\))
    /NLD (OFFSET: Creates PDF for offset printing from Composite-PostScript of layout applications \(XPress, InDesign\) with process and spot colors. Quality: 300/1200 dpi, JPEG Medium. Increase JPEG quality for critical images. Increase resolution for higher screen ruling. Preflight: images below 250/1000 dpi generate a warning; job is cancelled if fonts are missing. Attention: can only be used with Distiller 7.x Professional! \(050418/StJ. Use at your own risk. For more information: www.prepress.ch\))
    /NOR (OFFSET: Creates PDF for offset printing from Composite-PostScript of layout applications \(XPress, InDesign\) with process and spot colors. Quality: 300/1200 dpi, JPEG Medium. Increase JPEG quality for critical images. Increase resolution for higher screen ruling. Preflight: images below 250/1000 dpi generate a warning; job is cancelled if fonts are missing. Attention: can only be used with Distiller 7.x Professional! \(050418/StJ. Use at your own risk. For more information: www.prepress.ch\))
    /PTB (OFFSET: Creates PDF for offset printing from Composite-PostScript of layout applications \(XPress, InDesign\) with process and spot colors. Quality: 300/1200 dpi, JPEG Medium. Increase JPEG quality for critical images. Increase resolution for higher screen ruling. Preflight: images below 250/1000 dpi generate a warning; job is cancelled if fonts are missing. Attention: can only be used with Distiller 7.x Professional! \(050418/StJ. Use at your own risk. For more information: www.prepress.ch\))
    /SUO (OFFSET: Creates PDF for offset printing from Composite-PostScript of layout applications \(XPress, InDesign\) with process and spot colors. Quality: 300/1200 dpi, JPEG Medium. Increase JPEG quality for critical images. Increase resolution for higher screen ruling. Preflight: images below 250/1000 dpi generate a warning; job is cancelled if fonts are missing. Attention: can only be used with Distiller 7.x Professional! \(050418/StJ. Use at your own risk. For more information: www.prepress.ch\))
    /SVE (OFFSET: Creates PDF for offset printing from Composite-PostScript of layout applications \(XPress, InDesign\) with process and spot colors. Quality: 300/1200 dpi, JPEG Medium. Increase JPEG quality for critical images. Increase resolution for higher screen ruling. Preflight: images below 250/1000 dpi generate a warning; job is cancelled if fonts are missing. Attention: can only be used with Distiller 7.x Professional! \(050418/StJ. Use at your own risk. For more information: www.prepress.ch\))
    /ENU (Einstellungen von Konradin Druck fuer Distiller 7 Professional. PDF ist Acrobat 4.0-kompatibel \(PDF 1.3\), erzeugt kein PDF/X-3. Preflight-Warnungen bei Bildern unter 150 dpi fuer Farb- und Graustufen- und 600 dpi fuer Strichbilder; Abbruch bei fehlenden Schriften.)
    /DEU (KD_Dist7_144dpi)
  >>
  /Namespace [
    (Adobe)
    (Common)
    (1.0)
  ]
  /OtherNamespaces [
    <<
      /AsReaderSpreads false
      /CropImagesToFrames true
      /ErrorControl /WarnAndContinue
      /FlattenerIgnoreSpreadOverrides false
      /IncludeGuidesGrids false
      /IncludeNonPrinting false
      /IncludeSlug false
      /Namespace [
        (Adobe)
        (InDesign)
        (4.0)
      ]
      /OmitPlacedBitmaps false
      /OmitPlacedEPS false
      /OmitPlacedPDF false
      /SimulateOverprint /Legacy
    >>
    <<
      /AddBleedMarks false
      /AddColorBars false
      /AddCropMarks false
      /AddPageInfo false
      /AddRegMarks false
      /ConvertColors /NoConversion
      /DestinationProfileName ()
      /DestinationProfileSelector /NA
      /Downsample16BitImages true
      /FlattenerPreset <<
        /PresetSelector /HighResolution
      >>
      /FormElements false
      /GenerateStructure false
      /IncludeBookmarks false
      /IncludeHyperlinks false
      /IncludeInteractive false
      /IncludeLayers false
      /IncludeProfiles true
      /MultimediaHandling /UseObjectSettings
      /Namespace [
        (Adobe)
        (CreativeSuite)
        (2.0)
      ]
      /PDFXOutputIntentProfileSelector /DocumentCMYK
      /PreserveEditing true
      /UntaggedCMYKHandling /UseDocumentProfile
      /UntaggedRGBHandling /UseDocumentProfile
      /UseDocumentBleed false
    >>
  ]
>> setdistillerparams
<<
  /HWResolution [2400 2400]
  /PageSize [14400.000 14400.000]
>> setpagedevice


