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Verstand

Gm';nh.— im Verkaul haben Sie nit e
nem perfekten Gedachinis we
sentlich mehr Erfolg. Wie Sie sich Kun-
dennamen, Gesichter. Daten und Fak-
ten zur Person erfolgreich. sicher und
schnell merken konnen, konnten Sie
berents in Cashs 7-5/2005 lesen.

Mt der Gesselhart-Methode lernen
ale heute, wie die hundennutzen, Ar-
gumente, Emnwandbehandlungen, ja
ganze Verkaulsgespriche mithelos ab-
speichern Kimnen. Dadurch sind Si1e in
der Lage, sich voll aul den Kunden zu
konzentneren, Prozesse des beschwer-
lichen Nachdenkens fallen weg.

Verlegenheitsspriiche gehdren damit
der Vergangenhen an. Sie werden i
die Lage versetzt, das Verkaufsge-
spriich in die von Thnen gewiinschie
Richtung zu lenken.

Wenn Sie den Arukel in der Ausga-
be /18 gelesen haben, wissen Sie es be-

¥ Mehr verkaufen mit

rens: Jeder gesunde Mensch besitzt
von Natur aus ¢in phiinomenales Ge-
dicchtms. Die wenigsten aber benutzen
bzw. bedienen es richtig. Es ist, als ob
Sie bel Threm Auto stindig mit ange-
FOZCNer Handbremse und nur in den
ersten beiden Cilingen fahren wiirden.

Das Kino im Kopf

Da unser Gehirn in Bildern denkt.,
bleiben uns Bailder besser in BEnnne

rung. Diese Fihigkeit unseres Gehirns
nutzl die Gesselhart-Methode., Als
KEinder dachien wir automatisch in Bil-
dern. 50 st es auch nicht verwunden

lich, dass uns Kinder, bevor sie in die
Schule gehen, beim Memory-Spiel
haushoch tiberlegen sind.

Siimthche Informationen, bei denen
s Sinn macht, sich dieser in einer be
stimmten Reihenfolge zu erinnern,
merken Sie sich mat den Zahlensym
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bolen der Gesselhart-Methode, Diese
sind lewicht nachvollziehbar und sehr
emfach zu behalten.

Wenn Sie sich ein bestiimmites Argu-
ment an dritter Stelle merken mochien,
so verkniiplen Sie dieses Argument mil
dem dafiir vorgeschenen Symbaol: De
Pyrerzack steht fur die Zahl Dres. Wenn
die Verkntipiung gut war, miisste Thnen,
wenn S an den Drereack denken, so-
tort auch wieder das damal verkniipfie
Argument einfallen,

Verknupfung mit Symbolen

e Svmbole sind guasi unser . Ord-
nungssvslem firs Gelirn™. Benutzen
Sie es wie emen Schrank. Wenn Sie in
Threm Biiro etwas Bestimmites suchen,
schauen Sie im Normalfall dort nach,
wo es gewohnlich abgelegt wird, Nur
im Hirn haben wir eine solche Ablage
nicht oder besser gesagl, hatien wir
micht. Klar ist, dass Sie die Symbole si-
cher drauthaben sollten.

So erklaren sich die Symbole
‘ Die Null sieht von der Form
her aus wie 2in El

Die Eins wird versinnbildlicht
durch eine Kerze

Der Schwan erinnert an

die Zwel

Der Dreizack hat

drel Zacken

Das Hleaeblatt besitzt vier

Blatter
W Die Hand hat finf
i” Finger
Der Rassel des Elefanten sieht
aus wie die Sechs
Eine Fahne erinnert von der
Form her an eine Sieben
Die Acht ist in der Sanduhr
wiederzuerkennen

. Eine Schlange ringelt sich
zur Neun

Golfschlager mit Ball stehen
fur die £ehn

Crchen sie doch jetzt glewch emmal die
Symbole im Geiste durch. Sie werden
feststellen, dass Sie [ast alle schaflen.
[Die Null ist nur der Vollstiandigkeit hal-
ber mit daber. Keine Liste beginnt mit
Null. Daflir brauchen wir die Null
nicht, Wenn Sie sich aber Zahlen oder
Zahlenreithen, also Telefon-, PIN- oder
Ochamnummern  merken
brauchen Sie auch die Null.
Wie funktiomert die Methode, um
zich Argumente und Produktvorteile
im Verkaufsgespriich zu merken? Stel-
len Sie sich vor, S1e wollen sechs Vor-
teile Tiir cine betriebliche Altersver-
sorgung im Kopl haben, damit Sie si-
cher und souveriin im Verkaufsge-
spriich argumenticren kinnen. >

mussen.
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bAV als Praxisbeispiel
Beispielsweise mochten Sie folgende
sechs Vorteile fiir emne betniebhiche Al-
tersversorgung paral haben:
1. Ersparnisse fir den Arbeitnehmer
2. Bindung des Arbeitnehmers

an die Firma
3. Hohe Rendite
4. Stornosicherheit
5. Attraktive Lohngestaliung
6. Ersparnisse fiir den Arbeitgeber

Diese Punkte verkniiplen wir nun
mit den Zahlensymbolen. Auch wenn
Ihnen dies etwas merkwiirdig vorkom-
men mag, machen Sie es einfach mut.
Sie werden verbluflt sein von Threr ei-
genen Leistung. Denn je absurder und
unsinniger diese Verkniipfungsilder
sind, desto besser bleiben diese in 1h-
rem Gedichinis,

Stellen Sie sich die nun folgenden
hildhaften Szenen mit allen mighchen
Smnen vor und entwickeln Sie dazu
auch Gefithle. Das innere Sehen der
Cieschichten ist von immenser Wichtg-
keit. Sehen Sie deshalb die Filmehen so
detatlgetreu und echt. wie Thnen dies
mdiglich 1st.

1. Sehen Sie bitte vor Th
rem geistigen Auge, wie ¢in
Arbeitnehmer = vielleichn
im . Blaumann®™ - ein Biin
del Geldscheme mit einer kerze be-
leuchtet. Nun nimmit er die Kerze und
betriiufell das ganze gesparte Geld mit
Wachs, Nun sind alle Ersparnisse des
Arbeitnehmers fest mit dem Wachs der
Kerze zusammengeklebi.

2. Stellen Sie sich bitte so

plastisch wie moghch vor,

wic cin Schwan den eben

geschenen Arbeitnchmer
im Blauvmann an die Firrma bindet. Der
Schwan mimmi dazu cin langes dickes
Seil und bindet den Arbeitnehmer am
Eingang der Firma fest. Das st echie
Bindung des Arbeitnehmers an dic
Firma.

3. Als Bild fiir dic hohe
Rendite schen S bitte cin
Birsendiagramm. Daraul
1st der kursverlaul deut-
lich nach oben erkennbar. Fast senk-
recht steigl der Kurs an, so hohe Ren
diten sind das. Sie spicben das Dia-
gramm mit dem Dreizack aul, um je-
dem ru zeigen, weleh hobe Renditen e
ne betriebliche Altersvor SOrge ]'ll'i:'|_5:l.

4. Ihe Stornosicherheit
stellen Sie sich so vor: Jeder
Kunde wird aufl Klee ge-
bettet

Pa liegt er so -
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quem und faul, da steht keiner mehr aul
und storniert. Als Ancerkennung fir
die hohe Stornosicherheit erhiilt der
Kunde obendrein noch das goldene
vierblitirige Kleeblatt.

5. Als Bild fir attraktive
Lohngestaliung schen Sie,
wie sich jemand vor einem
apiegel attrakbiv. machi,
Mit der Hand streicht sich diese Person
durchs Haar, Dann steckt sich die Per-
son noch e paar Geldscheine von ih-
rem Lohn in die Haare, Dadurch ge-
staltet sich die Person noch attraktiver.
Zum Schluss streicht sie sich mut der
Hand iiber das ganze Werk und findet
sich dulerst attraknv,

. Die Ersparnisse fur den
Arbeitgeber sind so groll,
Elefanien
ransportiert werden mils-
sen. Der Arbentgeber, Klassisch mit
dicker Zigarre, lasst sich seine Erspar-
misse in groben Geldkoffern von Ele-
fanten ins Biiro tragen

dass s von

Sehen Sie sich nun bitte dhie Zahlen
symbole an und Sie werden erstaunt
sein, wie leicht Sie sich an diese sechs
Vorteille ennnern konnen. In diesem
Sl kimnen Sie weitere Argumente filr
die bAY phantasievoll mit den dbngen
symboden Iur dic FZahlen Sieben bis
Zehn verkniiplen.,

Wenn Sie also in Zukunit dhnliches
1 Hu;"-l paral haben miissen, wissen
S, wais 20 un st Sie nummernieren dhe
Informationen einfach durch und ver-
kniplen. aul miglichst kunose Art und
Wese, die einzelnen Infos mit dem ent-
sprechenden Zahlensymbaol,

Einwandbehandlung erleichtern
Nach cinem sehr dhnlichen Schema
speichern wir auch dic Entkraftungen
filr zu erwartende Einwiinde im Ver-
kaulsgesprich ab. Nur sind daliir nichi
mehr dic Zahlensymbole notwendig,
Sie wissen ja micht, wann Thr Kunde
welchen Emwand bringt.  Deshalb
macht ¢s Keinen Sinn, diese zu num-
mernieren. Vielmehr sollte Thnen genau
dann, wenn Thr Kunde ¢inen Einwand
formuliert, eine aussagekriflige Enl-
gegnung cinfallen.

Wenn The Kunde also E'Iu;ih['ri;n.,'|:-'a'-.".'|:i:u.'
bei einer telefomschen Akquisition den
Finkschen .. Prospekteinwand* bringt,
Sie also bittet, thm Prospekie zu zusen-
den, kimnten Sie antworten: . Schr ger-
ne Herr/Frau Kunde, unsere Prospek-
te sind in der Regel LB Meter groll,
blond, links gescheitelt, wann darl un-
ser Mitarbeiter zu lhnen Kommen? Ob
Sie dies wirklich sagen wollen, bleibt Th-

nen Uberlassen. Mt einem Klemen o
nischen Unterton haben Sie allerdings
sicher emen Lacher aul Threr Seite.

Oder ein Kunde sagt, er hiitte keine
Leit und semne Zeil wiire so sehr teuer.
Daraul wollten s eventuell entgeg
nen; JGenau deshalb sollten Sie 20 M
nuten Zeit myvesticren und erfahren,
wie Sie 2000 Euro sparen Konnen.”
Wicht i;_'. daber st das Vi rgchen des Ab
speicherns: Wieder werden zwei Bilder
mitemander verkndplt. Wieder aul
mioghchst absurde, merkwiirdige Ard
und Weise.

Phantasievoll Bilder suchen

In unserem Beispiel wollen Sie also,
dass Thnen diec Antwort in dem Mo
ment embll, wenn thr kunde den Ban
wand bringt. Nun nchmen Sic das Bild
eines Prospektes und verknidipien dicses
it cmem ca. LS80 Meter grolien, blon-
den, linksgescheitelten Berater. Dicscr
konnte den Prospekt aul dem Kopl ba-
lancieren. »siehl doch ziemhch merk
wiirdhig aus, finden Sie nicht auch?

Dadurch miissen Sie nun solort und
immer wenn Sie Prospekt hiren an
den Berater denken. Ohne Fleild kemn
Preis. Etwas trammieren miissen Sie
selbstverstiindlich. Am besten durch
Anwendung: Machen Sie doch einmal
filr Thre wichtigsten Produkie je cine
Vortellehste, Diese nummeneren Sie
durch und spechern sie sich mat den
vorgenannten Symbolen sicher ab.

Auch Thre hiiufigsten Einwiinde soll-
ten Sie cinmal notieren. Dann lassen
st sich gute Entgegnungen einfallen,
Fragen Sie dazu bitte auch Kollegen
und ganz wichtig: auch Unbetetligie.
e geben oft sehr gute Tipps, weil sie
mehr Distanz haben. Dann geht es wie
der ans Verbildern und Verkniipien.
Das heibt, Sie verkniipfen nun das Bild
cines jeden Einwands mit dem oder
auch den Entkrialtungen.

S0 gewappnet, konnen Sie sicher
sein, werden Siec im Verkaufsalltag noch
erfolgreicher. Auch wird Thr Selbsibe
wusstsein ein Stiick wachsen. Thnen
wird niimbhich aul emmal bewusst, dass
noch viel mehr in Thnen steckt, als Sie
bisher geahnt haben. Den ersten Schnitl
haben Sie damil getan.
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