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EIN GUTES GEDACHTNIS MACHT SYMPATHISCH — UND ENTSPRECHEND ERFOLGREICH

Verkaufen mit dem Kopf

Bozen — Wer den Kunden mit Namen anspricht und ihn vielleicht sogar damit uberrascht,
sich noch bestens an das letzte Gesprach zu erinnern, gibt dem Kunden das Gefihl, mehr
als nur eine Nummer zu sein. Das macht sympathisch. Ein gutes Gedachtnis ist im Ge-

schaftsleben Gold wert — und es lasst sich mit einem recht einfachen Trick trainieren (siehe

auch Kasten).

Das perfekte Gedichtnis -
Stellen Sie sich vor, Sie treffen
villig unvorbereitet einen Kun-
den, der 51e herzhich, mit Jhrem
Namen, begriibl. Sie wissen
chenfalls seinen Namen. Sogar
an das letzte Verkaufsgesprich
mit ithm konnen Sie sich bis ins
Detail erinnern. Als Sie nach
seinem letzten Urlaub, den Kin-
dern und seinem Hobby fragen,
15t der Kunde nicht erstaunt,
dass Sie alles im Kopl haben,
er ist es von lhnen gewohnt.
Darum Kauft er bei lhnen.,

leder gesunde Mensch besitz
von Natur aus ¢in phinomena-
les Gediichtnis. Die wenigstien
aber benutzen bzw. bedienen
es richtig. Esast, als ob Sie b
Threm Auto stindig mit ange-
zogener Handbremse und nur
in den ersten beiden Gingen
fahren wirden.

Vorteile im Verkaul - Ge-
rade im Verkauf haben Sie mit
eimem  perfekten  Gedachims
wesentlich mehr Erfolg. Mit der
SOeisselhart-Methode™  lernen
Ste, wie S1e Kundennutzen, Ar-
gumente, Einwandbehandlun-
gen, Kundennamen, Gesichter,
Daten und Fakten zur Person, ja
ganze Verkaufsgespriche mihe-
los abspeichern kinnen.

Damit kinnen Sie sich im
positiven Sinne von Thren M-
arbemtern unterschenden. Denn
die Produkiec werden immer
vergleichbarer.  Deshalb:  Un-
terscheiden Sie sich, fallen Sie
positiv aul und bauen Sie ¢ine
‘persinliche Bezichung auf, so
dass Ihr Kunde auch wirklich
nur bei Thnen kauft.

Die  erste und  zugleich
schwierigsic Herausforderung
im erfolgreichen Verkauf ist es,
das Vertrauen des potenziellen
Kunden zu gewinnen. Er muss
zuallererst einmal Sie kaufen.
Vorher 13uft gar nichts. Es sei
denn, Thr Produkt 1st unschlag-
bar gut, absolut ginstig (also
cigentlich zu ginstig) und nir-
gendwo sonst #u bekommen,
Dieser Fall diirfie schr, schr
selien scin.

Svmpathie gewinnt - Wie
aber gewinnen Sic die Sympa-
thie des Kunden? Ist lhnen etwa
jemand sympathisch, der sich
nicht fiir Sie interessiert? Nein?
Aha. Sie miissen dem Kunden
erst cinmal zeigen, dass er die
wichtigste Person fir Sie st
Mun, das st emfach, wenn Sie
die richtigen Fragen stellen und
zuhidren konnen. Und sich die

Oliver Geisselhart

ganzen Informationen auch
noch merken kénnen.

Wann hat der Kunde Ver-
trauen zu lhnen? Wenn er Sie
als Fachmann erlebt, Wenn
Sic was von lhrem Geschift
und von semmen Bedirfmssen,
Wiinschen und Ziclen verste-
hen. Das Ganee hort sich nach
ganz schon viel Informationen
an, die Sie als Fachmann mit
der nchtigen Techmk natirlhich
alle im Kopf haben. Das beein-
druckt im positiven Sinne und
verschaflt Thnen den Vorsprung
vor lhren Mitbewerbern, den
Si¢ brauchen, um den Kunden
zu iiberzeugen, dass er bei lh-
nen in den besten Hinden ist.

Ein Klciner Einstiegstest -
Machen Sie doch einmal einen
kKleinen Test, um 2u checken,
wie gut Ihr Erinnerungsvermi-
gen ist. Bitte lesen Sie sich die
folgenden Gegenstinde einmal
durch. Dann schreiben Sic die,
an die Si1¢ sich noch ennnern
kinnen auf, ohne zu spicken
und wenn moghch in der nich-
ligen Rethenfolge:

Computer, Badetuch,
Schreibtisch, Getriche, Lexi-
kon, Aktenordner, Thermome-
ter, Pappkarton, Fenster, Siiule,
Musikkassetie, Fotoapparat,

Rekapitulicren Sie jetzt bitte
dic Liste. Wie viel wissen Sie
noch? Es ging los mit Com-
puter. Die meisten  meiner
Seminarteilnehmer liegen bei
cinem solehen Test ber ca. ftinf
bis sicben Gegenstinden. Es
kinnten aber viel mehr sein.

Umser Giehirm  denkt  in
Bildern - Da unser Gehirn in
Bildern denkt und Bilder auf
der GroBhirnrinde (dort werden
Informationen gespeichert) ei-
nen grileren Platz cinnchmen
als einfache Worte, bleiben uns
Bilder besser in Erinnerung.
Als Emnder dachten wir auto-
matisch in Bildern. So st es
auch micht verwunderlich, dass

Gedachtnistraininc

Bozen (SWZ) - Verkaufserfolg beginnt im Kopf” nennt
sich ein Seminar mit Oliver Geisselhart am 12. Marz im
Gasthof Eberle in Bozen. Geisselhart gilt als einer der
erfolgreichsten Gedachtnis- und Mentaltrainer Europas
und kommt auf Einladung des WIFI der Handelskammer
Bozen nach Bozen, um den Seminarteilnehmern seine
Gedachtnistrainings-Methode beizubringen. Der Hinter-
grund: Ein gutes Gedachtnis kann vor allem im Verkauf
- und nicht nur dort - erfolgreich eingesetzt werden (sie-
he dazu beigesteliten Fachartikel von Geisselhart).

Das Seminar dauert von 14 bis 18 Uhr. Informatio-
nen und Anmeldungen: Telefon 0471-945 666, E-Mail
wifi@hk-cciaa.bz.it, Internet www.wifi.bz.it).

uns Kinder. bevor sie in die
Schule gehen, beim Memory-
Spicl haushoch iberlegen sind.

Also kreieren Sie sich Thren
LFilm*. Diesen brauchen Siec
dann ledighich in Threm . Kopf-
Kino" anzuschauen und Sie
werden  festsiellen, dass Sie
(fast) alle Gegenstinde spie-
lend leicht aufzihlen kinnen.
Sogar in der nchuigen Rethen-
folge. Mit etwas Training wird
dicses . Visuahisicren™ immer
besser und besser.

Ein Kkleiner Test zur Fort-
schrttsmessung: StraBenbahn,
Mincralwasserflasche, Filzsuft,
Diskette, Kofter, Telefon, De-
ckenbeleuchtung,  Ersatzrad,
Regal., Buch, Autobahndrereck,
Geldborse.

Stellen Sie sich cine StraBen-
bahn vor. Sehen Sie in lhrem
<Kopf-Kino™ also ¢ine Stralien-
bahn, Als nachsies stellen Sie
sich bitte eine Mincralwasser-
fasche wvor. Jetzt verknupfen

Sie die beiden Gegenstinde auf

vollig absurde Art und Weise,
denn: je absurder, desto besser
ennnern Sie sich daran.

Stellen Sie sich also vor,
wie Sie in die Stralenbahn
cinsteigen michten und als die
Tiir aufgeht, kommt lThnen ene
Flut Mincralwasser entgegen.
Fix beschriftien Sie mit Threm
wasserfesten Filzstuft die Dis-
kette, legen sie dann behutsam
in lhren Koiler und steigen ein.
Kaum haben Sie sich gesetat,
klingelt Thr Telefon. Und so
kinnen Sie lhre Geschichie
welterspinnen.

Nun testen Sie wieder, wie
viel Sie noch erinnemn, indem
Sic cinfach dic Geschichte
nochmals im Geiste ablaufen
schen und die entsprechenden
Gegenstiinde aufschreiben.

Haben Sie sich gesteigert im
Vergleich zur ersten Ubung?
Vielleicht  haben Sic  sogar
(fast) alle Gegenstiinde wieder
gewusst? Toll, micht wahr?

MNamen und CGesichter mer-
ken — Mit dieser Grundiechmk
kinnen wir nun wener iiben.
Das Ganze funktioniert auch
mit Namen und Gesichtern, Vo-
kabeln, Fachbegriffen, Zahlen,
Texten, Daten, Fakten usw.

S0 merken Sie sich Namen
und CGesichier:

» Namen deuatlich horen (und
wiederholen); Mewistens  liegt
der Fehler schon hier. Denm
wir hiren oft micht nichtig hin,
wenn uns Jemand vorgestellt
wird.,

» MNamen ,verbildern™: Die
beste Methode, sich Namen
sowic alles Wissenswerte #u
merken, 151, sie sich als Bilder
vorzusiellen.

» Person, Gesicht, evil, anf-
fallige Merkmale beachten: Je
genauer Sie hinschauen, desto
genauer konnen Sie sich die
Person wicder als Bild im Geis-
te entstehen lassen.

> [ld des Namens mit Bild
der Person, dem Gesicht oder
auffilligen Merkmal verkniip-
fen:

Nun werden auf miglichst
lustige Art und Weise die bei-
den Bilder (das des Namens
und das der Person) miteinan-
der verknupft.

Die Verkniipfung bleibt [hr
Cicheimnis. In jedem Fall gilt:
ceal wie absurd lhnen eine
Verkniipfung erscheinen mag,
wenn Sie sich wieder an den

MNamen der betreffenden Person
ernnern, 151 s1e gul.
Kundendaten merken - Vor
allem die klemnen Dinge, die
Sic so necbenbeir von  lhren
Kunden erfahren, sind lhnen
oft spiter cinmal von Nutzen:
Wenn Sie noch wissen, wer
in der Firma Huber & Co. der
mabBgebliche  Entscheidungs-
triiger 151, den Sie zusammen
mit lhrem Ansprechpartner von
dem neuen Produkt dberzeugen
miissen, dann ist dies fiir Sie
¢ine Information von unschitz-
barem Wert, Doch micht nur dic
betricblichen Fakten sind es.
die Thnen YVorteile verschaflen:
Herr Huber erwihmt das be-
vorstchende Wochenende, und
Sie kinnen thm beildufig einen
LSruten Fang™ wiinschen, weil
51 noch genau wissen, dass
er regelmibig zum Angeln geht
- ¢r wird mit Sicherheit positiv
iiberrascht sein. Und wenn
[hnen zum nichtigen Zentpunkt
wieder einfillt, dass die Gattin
des Herrmm Berger mit Begeis-
terung bayensche Weilbwiirste
isst, dann bringen Sie ihr beim
nichsten Besuch #wer Paar
mitl = und S werden aul ein-
fachste Weise thre Sympathie
erningen. B
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