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IMMOBILIEN

PERSONLICHKEIT

OLiver GEISSELHART

Verkaufserfolg beginnt

im Koptf!

Jeder Mensch besitzt von Natur aus ein phanomenales Gedachtnis.
Die wenigsten aber nutzen es richlig. Es ist, als ob Sie mit lhrem Auto st@ndig bei
gezogener Handbremse und nur in den ersten beiden Gangen fahren wiirden.

Herr und Frau Kaiser?

s tellen Sie sich vor, Sie treffen vollig
unvorbereitet einen Kunden, der Sie
herzlich mit Threm Namen begriiBit. Sie
wissen ebenfalls seinen Namen. Sogar
an das letzte Verkaufsgesprich mit ihm
kdénnen Sic sich bis ins Detail erinnern.
Als Sie nach scinem letzten Urlaub,
den Kindern und seinem Hobby [ragen,
ist der Kunde nicht iiberrascht, dass Sie
alles im Kopf haben - cr 1st ¢s von 1h-
nen gewohnt.

Stellen Sie sich weiter vor, ihr Gediicht-
nis hilft Thnen auch in der dirckten Ver-
handlung. Sie verfligen immer ber alle
Fakten, haben auf jeden Einwand meh-
rere Antworten parat, nur an den letzten
Blackout konnen Sie sich nicht mchr
crinnern, denn der 1st zu lange her.

Im Verkauf unersetzlich: ein gutes
Gedachtnis

Gerade im Verkaufl haben Sie mit einem
perfekten Gedichtnis wesentlich mehr
Erfolg! Mit der ..Geisselhart-Mcthode*
lernen Sie, wie Sie Kundennutzen, Ar-
gumente, Emwandbehandlungen. Kun-

m_—.

So merken Sie sich Nomen und Gesichter:

1. Nomen dewtlich horen (und wiederholen, dobei ouf korrekre
Aussproche und evil. Schreibweise ochien):
Meistens fiegt der Fehler schon hier. Denn wir baren oft nicht
ricktig hin, wemn vns jemand vorgestellt wird.
Desholb: Namen bewusst wiederholen vnd nachiregen, ob
Sie den Nomen korrekt oussprechen bxw. richtig verstonden
haben.

1. Namea , verbildern”™;
Die beste Methode sich Nomen sowie olles Wissenswerte 1u
merken, ist, sie sich ols Bilder vorzustellen.

3. Person, Gesicht, evil. ouffillige Merkmale beachten:
Je gencoer Sie hinschaven, desto genauer kdanen Sie sich die
Person wieder ols Bild im Geiste entstehen lossen.
Dies ist fir Punkt 4. Gberous wichtig.

4. Bild des Nomers mit Bild der Person, dem Gesicht oder dem
oulfdlligen Merkmel verkniplen:
Mun werden col mglichst lustige Art und Weise die beiden
Bilder (dos des Nomens und dos der Person) miteinander ver-
kniipht. Naheres wird ous den Beisplielen weiter untea deutlich.

5. Die Verknipfung bleibt Ihr Geheimnis!
Es kenn vorkommen, dass sebr ungewdhnliche Verkuiplungen
entstehea. Das ist durchaus gewollt, denn: je sngewdhnlicher,
je merk-wiirdiger, desto besser erinnern Sie sich doron.
Diese Bilder sind aber fiir die betreffende Person nickt immer

hustig.

stellen, zuhdren kinnen und sich dic
gansen Informationen auch noch
merken. ist.
Wann hat der Kunde Vertrauen 2u lh-
ncn’ Richtig, wenn er Sie als Fachmann

dennamen, Gesichter, Daten und Fakten
sur Person, ja ganze Verkaufsgespriche
miihelos speichern kdnnen. Dadurch
sind Sie in der Lage sich voll auf den

Kunden zu konzentrieren,

Prozesse des Uberlegens und Nachden-
kens fallen weg. Verlegenheitsspriiche
gchoren der Vergangenheit an. Sie wer-

i den in die Lage versetzt, das Verkaufs-

- gespriich in die von lhnen gewiinschte
Richtung 7u lenken. Ganz ncbenbel
erhihen Sie lhre Mental-Power, Ihre
Vorstellungskraft, Konzentration und
Kreativitat.

Sympathie und Vertrauen aufbauen

Die erste und zugleich schwicrigste
Herausforderung im erfolgreichen

um den Kunden davon zu (berseugen,
dass er bet Thnen in den besten iinden

Verkaul ist ¢s, das Vertrauen des poten-
ziellen Kunden zu gewinnen. Er muss
zuallererst einmal Sie als Makler , kau-
fen™. Wie aber gewinnen Sie diec Sym-

| pathic des Kunden? Sie miissen dem

Kunden erst einmal zcigen, dass er dic
wichtigste Person fiir Sie ist. Das ist
einfach, wenn Sie die richtigen Fragen
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Daher behalten Sie die Verkniplungen Heber fir sich. In jedem
Foll gilt: egal wie absurd Ihaen eine Verkniipfung erscheinen mog,
wenn Sie sich wieder en dea Nemen der betreHenden Person er-
innern, st sie gut.

Praxisbeispiele:

Bel Tiernomen wie .8, Woll, Bir, ..., stellen Sie sich die betrel-
fende Person 1.8. mit einem Wolf im Arm ver.

Frou Fuchs verkriecht sich vielleicht gerode in ihren Fuchsbon.

Bervfsnomen wie 1.B. Miller, Bover, ... Herrn Miller stellen
wir wns vor wie er einen riesigen Mehlsock schleppt, oder wir
sItiwben iha komplett mit Meh| ein.

Herr Baver fahrt mit Trecker und Pflug durch die Gegend, vsw.

Namen, die ovs vsammengesetzten, konkreten Begritfen
bestehen, sind ebenfolls denkbar einfoch v , verbildern”.

Herr Kochendor! kockt fir ein ganzes Dorf eine leckere Mokblzeit,

Frou Goldmend versprokt loster Goldsticke wenn sie den Mond
oulmach!.

Namen die eine leicht veranderte Schreibweise besitzen sind ouch
kein Problem. Herr Tonmer sag! im Wald eine Tonne ob.

Frou Bord! stellen wir uns mit einem dicken Rouschebart wer.

Mir dieser Methode ist es absolut sichergestells, dass Sie fhee
Kunden, egol wo Sie sie zfallig treHen, souvertn mit fhrem
Nomen onsprechen kdenea. Und Sie wissen jo: Der eigene Nome
ist des Nunden liehstes Wort.

lassen Si¢ sich von [hrer cigenen Leis-
tung uberraschen,

Unser Gehim denkt in Bildem

eriebt. Wenn Sic ctwas von Lhrem Ge-
sehift und von seinen Bedarfnissen,
Winschen und Ziclen versichen

B Als Kinder dachten wir automatisch

Einstiegstest

| Machen Sie doch cinmal cinen kleinen
| Test, um zu prifen, wie gul lhr Erinne-
| rungsvermogen zur Zeil st Batte lesen

3 sich die folgenden Gegenstiinde cin-

mial durch

{ omputer, Badetuch, Schreibtisch, Ge-

in Bildern. S0 ist es auch nicht
I inehe. Lexikon, Aktenordner, Thermo-
VOTTRURCANTICR G Uns N, meter, Pappkanon, Fenster, Sdule, Mu-
bevor sie in die Schule gehen, beim sikkassette, Fotoapparat.
Memory Spiel haushoch Gberlegen Rekapitulicren Sic jetat bitte die Liste
o Wie viel wissen Sic noch? Es ging los
sind.

Das ganze hdn sich nach ganz schin
viel Inlormatwonen an, dic Sie als Fach-
mann mit der nchiigen Technik natiar-
lich alle im Kopl haben

Das beeindruckt im positiven Sinne und
verschalft Ihnen den Vorsprung vor
Ihren Mithewerbern, den Sie brauschen,
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mit dem Computer ...

Dne mersten memner Seminartetinchmer
licgen bei cinem solchen Test bei ca,
{unt bis sieben Gegenstiinden. Wenn
Sie schiechter sind. =0 15t das doch twll
fur Sie. Dadurch haben Sie automatisch
ein nesipes Steiperungspozential,

steigen Sie doch glewch cinmal einoin
dic Welt der Gedachimstechmken und

[xa unser Geturn in Bildern denkt und
Bilder aul dér Grobhimnnde (dort wer-
den Informationen gespeichert) einen
gralleren Platz cinnchmicn als cinfuche
Worte, bleiben uns Bilder besser in
Frinncrung

Dhese Fahigken unseres Gehimms nuta
die Oicissclhart-Mcethode™. Als Kinder
dachien wir automantsch in Bildemn., So
15t es auch mchl verwunderlich, dass
uns Kander, bevor sie 1in die Schule ge-
hen, beim Memory Spicl haushoch
dberlegen sind

Kino im Kopl

Also kreweren Si¢ sich Thren JFilm™ ent-
weder selbst, oder Sic benutzen die hier
vorpegebene kicne Geschichie. Dhese
brauchen Swe dann ledigheh als Film-
chen™ in lhrem Kopf-Kino™ ancuschau-
en und Sie werden Feststellen, | 2
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Schwan multiplizicrs mir Elefant ergiin Wecker:

dass Sic (fast) alle Gegenstinde spie-
lend leicht aulizdiblen kiinnen. Sogar in
der nchigen Rewhenfolge. Dhe Gegen-
stande, um dic ¢s geht, sind unterstn-
chen. Setzen Sie sich bequem hin, zur
besseren Konzentration schlicben Sic
hitte ab und su die Augen. Dadurch ,.se-
hen Sie die Gegenstinde noch besser.
Wenn Sie ledhghch das Gefiahl haben,
gend etwas zu schen, so reicht dies.
Mit etwas Traming wird dieses , Visuali-
sieren™ immer besser und besser,

Also meht verzagen, wenn Sie nicht
gleich alles in super Techmcolor vor
sich sehen. Nach dem Lesen und dem
~sehen™ im  Kopl-King® schreiben Sic
bitte wieder die Gegenstinde der Ge-
schichte auf und vergleichen,

Wi liberaus effektiv dic Methode des
Gedachinis- und Mentaltrainings ist,
zeigt Thnen der nichste Test:

Test zur Fortschrittsmessung:

Straficnbahn, Mineralwasserflasche,
Filzstift, Diskette, Koffer, Telefon,
Deckenbeleuchtuny, Ersaterad, Regal,
Buch, Autobahndreicck, Geldbirse,

Der Film darzu kdnnte evil. so aussehen:
Sie stehen im Schalierraum Threr Bank,
Plotehich geht die Tar aul und ein
Schwan™ (Zwei) kommt herein. Er hele
scimen Flirgel und holt cine .. Sanduhr*

{ Acht) darunter hervor, Die stellt er
Thnen auf dic .Hand" {Fiinf). Doch Sic

wehren sich sofort mit dem . Dreizack™
(Drei).

So eine skurrile Geschichte vergessen
Sie bestimmt nicht wieder. Und jedes
Mal, wenn Sie an [hre Bank denken Fllt
Ihnen das Filmchen wieder ein und Sie
haben sofort Thre Geheimazahl parat.
Stellen Sie sich bitte cine StraBienbahn
vor. Schen Sic in Threm , Kopt-Kino"
also jetrt bine ¢ine Strallenbahn,

Als niichstes siellen Sie sich biie cine
Mineralwasserflasche vor,

. Verknipfung
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Jetzt verkniipfen Sie die beiden Gegen-
stande auf vollig absurde Art und Weise,
denn: je absurder ( merk-wiirdiger™),
desto besser erinnern Sic sich daran.
Stellen Sie sich also vor, wic Sie in dhe
Straenbahin einsteigen machien und als
die Tir aufgeht kommit lhnen cine Flut
Mineralwasser entgegen. Fix beschrifien
Si1e mit Threm wasserfesten Filzsuft die
[skette, lepen sic dann behutsam in
Ihren Koffer und steigen ein. (Bitte den-
ken Sie immer an Thren Film. Denken
Sie in Bildern mnt. SchlicBen Sie kurz
die Augen und stellen Sic sich eine le-
bendige Szene vor. ) Kaum haben Sie
sich gesetzt, klingelt lhr Telefon. Um
den | 16rer abnehmen zu konnen, schal-
ten Sie die Deckenbeleuchtung an und
werden dann ielefonisch daran crinnert,
dass Sic Ihr Ersatzrad im Regal haben

hiegen lassen, Also setzen Sie sich sofont

|
]

!

aul Thr Bugh und fahren damat zum
nichsten Autobahndreieck. wo Sie erst
cinmal Thre Geldbore abholen, Bite
die Geschichte als Filmchen deutlich
vor [hrem geistigen Auge ablaufen
lassen - . Bilderdenken™ heibt die Zau-
berformel.

Nun testen Sic wieder, an wie viel Sic
sich noch eninnern, indem Sie einfach
die Geschchie nochmals im Geiste ab-
laufien sehen und dic entsprechenden
Cegenstinde aufschreiben.

Haben Sie sich gesteigert im Vergleich
zur ersten Ubung? Vielleicht sind lhnen
sogar { fast) alle Gegenstinde wieder
eingefallen.

Uben!

Mit dieser Grundiechmk konnen wir
nun werler iiben, Wic S oben ja schon
erfahren haben, funktioniert das Ganve
auch mit Namen und Gesichiern, Voka-
beln, Fachbegnffen, Zahlen, Texten,
Daten. Fakten, usw,
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Dipl. Betriebswirt (BOVT), Dortmund,
ist einer der erfolgreichsien Gedacht-
nis- und Mentaltrainer Europas

Er war 1983, mit 16 Jahren, Deutsch-
lands jungster Gedachinistrainer, Er-
folgsautor und Gedachtnistrainer des
Jahres 2000! Sein Spezialgebiet sind
praxisnahe, nielgerichtele Trainings
mit sofort eriebbaren Erfoigen.

Namhafte Firmen wie: Bosch, Deut-
sche Telekom, Die Continentale,
Robinson-Club, Deutsche Bahn, DKV,
Photo Porst, Deutsche Bank, Sud-
geutsche Zeitung und Microsoft etc
zahken zu seingn Kunden

Mit seinem Onkel Roland R. Geissel-
hart entwickeite er die _Geisselhart-
Methode des Gedachtnis- und Mental-
tramings”, die heute unter Experten
als die praxisonentierteste gilt. Bisher
wurden aber 30 Bacher und Kasset-
ten, sowie unzahlige Fachartikel ver-
Gttentlicht

Into: www. teamgesselhart.de




