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Verkaufserfolg beginnt im Kopf!

von Dipl.-Betriebswirt Oliver Geisselhart (BDVT). Dortmund

Stellen Sie sich vor, Sie treffen
visllig unvorbereitet cinen Kun-
den, der sie herzlich mit Threm
MNamen begribit. S wissen
chenfalls seinen Namen. Sogar
an das letete Verkautsgesprich
mit thm kinnen Sic sich bis ins
ezl ernnnern. Als Sie nach sei-
nem letzten Urlaub, den Kindem
und seinem Hobby fragen, ist der
Kunde nicht erstaumt, dass Sie
alles im Kopl haben, er st es von
Ihnen gewohnt. Darum kauft er
ber Thnen.

Stellen Siwe sich wenter vor, lhr
Gedachtmas halft Thnen auch in
der direkten Verhandlung., Sie
haben stindige alle Argumente
parat, wissen aufl jeden Ein-
wand mehrere Aniworten, nur
an den letsten Blackout KdGnnen
S sich micht mehr erinnern, 2u
lange st ¢s her

Sooetwas st ken Jufall™ Das
funknonien bei jedem Kunden?

Im Verkaul unersetzlich:
ein gutes Gediichtnis

Gierade im Verkaul haben Sic
mit cinem perfekien Gediachinis
wesenthich mehr Erfolg! Mt
der L Geisselhar-Methode™ ler-
nen Sie. wie Sie Kundennutzen,
Argumente. Emwandbehand-
lungen, Kundennamen, Gesich-
ter, Daten und Fakien rur Per-
ja  ganse  Verkaufsge-
spriche  mihelos  abspeichern
kimnen. Dadurch sind Sie in der
Laige, sich voll aul den Kunden
su konzentnieren. Prozesse des
Uberlegens und Nachdenkens
fallen  weg.
spruche gehdren der Vergangen-
bt an,

Sic werden in die Lage versetzt,
das Verkaufsgesprich in die von

=i,

Verlegenhents-

Ihnen gewiinschie Richtung su
lenken.

Ganz nebenbei erhishen Sic Thre
Mental-Power,  Vorstellungs-
kraft, Konzentrution und Kres-
uvitit. Dhese Fihigkenten sind
im erfolgreichen Verkaul uner-
setzlich. Sie merken sich spie-
lend lewcht samthche Eineclhei-
ten. die rund um das Verkaufs-
gesprich von Bedeutung sind.
Damit kniplen Sie die Berie-
hungsbhande, aul die ¢s heutzu-
tage im  Verkau!  ankommi.
Denn dic Produkte  werden
immer vergleichbarer, deshalb:
Unterscheiden Sie sich im posi-
tiven Sinne von lhren Mithe-
werbern, fallen Sie positiv auf
und hauen Sie eine persinliche
Bezichung  aul,  sodass  Thr
Eunde auch wirkhch nur b
Ihnen Kauft,

Sie besitzen bereits ein
perfektes Gedichtnis

Jeder gesunde Mensch besitzt
von Natur aus ein phinomena-
les Gedachtms. Die wemigsten
aber benutzen bew, bedienen s
richuig. Es ist, als ob Sie bei
Threm Auto stindig mit angezo-
gener Handbremse und nur in
den ersten bewden Gangen fah-
ren wiirden,  Kein Mensch
wilrde so etwas machen, weil es
alle in der Fahrschule nchug
gelermt haben. Na ja, vielleicht
micht wirklich alle. Sein eigenes
Gelum  nchuig rsu benutzen,
wurde uns hingegen micht bei-
gebracht. Schon glewch gar michi
in der Schule, Daber st es ¢in-
fach.

Durch die _Geisselhan-Metho-
de des Gedichtnis- und Mental-

traimings™ lemen Sie. wie Sic

lhre Gedichinisleistung um ein
Vielfaches steigem

Sympathie und Vertrau-
en aufbauen

Die erste und zugleich schwieng-
ste. Herausforderung im erfolg-
reichen Verkauf st es. das Ver-
traven des potentiellen Kunden
fu gewinnen. BEr muss zuallererst
einmal Sie kaufen. Vorher Liufi
gar michts. Na gut, es sei denn,
Ihr Produkt ast unschlagbar gut,
absolut gilinstig (also zu glinshg)
und mirgends sonst wo su bekom-
men. Dheser Fall ditrfte sehr, sehr
selten sein. Was liegt nun also
niher. als die Sympathic  des
Kunden rzu gewinnen und im
#weiten Schntt sein Vertrauen™”

Wie aber gewinnen Sie die Sym-
pathie des Kunden™ Num st
Ihnen jemand sympathisch, der
sich micht fir Sie interessien’?
Nein? Aha. Sw dem
Kunden erst cinmal seigen. dass
er die wichtigstie Person fiir Sic
s, Nun, das st einfach, wenn
Sie dic nchtigen Fragen stellen,
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ruhiiren kimnen und, ja. o Und
sich die ganzen Informationen
auch noch merken kimnen

Wann hal der Kunde Yerrauen
#u Thnen?! Richug. wenn er Sie
als Fachmann erlebt, Wenn Sie
was von lhrem Geschift und
von seinen Bedirfnissen, Wiin
schen und Ziclen
Das ganse hin sich nach gans
schin wviel
die Sie
rnichtigen Techmik natiirlich alle
im Kopl haben. Dux  becin-
druckt im positiven Sinne und
verschafft Ihnen den Vorsprung
vor lhren Mitbewerbern, den
Sie brauchen, um den Kunden
u  liberreugen, doass b
Ihnen in den besten Hiinden st

viersichen.
Inflormationen  an,
als Fachmann m der

cr

Kino im Kopf
D wnser Gl Fildern
denkt  und  Bilder auf  der
Grobhimnnde  don wenden
Informationen gespeichert )
cinen graberen Plats cinnchmen
als eintache Wore, blethen uns

Fortseteung aul Seite 4

Linded Samibies Wiv sl

<

Logisches Denben
Sprache
Bewusstsein
Analyse
Dtailblick

Wird Gberfordert

und so lhr Gedachtnis

S0 funktiomiert thr Gehirn

Arbeitet Schritt fir Schritt

=

Famtasie

Bilder
Unterbewusstsein
Synthese
Ganrheitsschau
Arbeitet simultan
Wird vernachlassigt




Fortsetzung von Seite !
» Yerkaufserfolg beginni
im kopl**

Bilder besser
Diese Fihigke
Gehirms nutzt die | JGeisselhan-
Methode™. Als Kinder dachien
wir automatisch in Hildern. 5o
15t es auch micht verwunderlich,
dass uns Kinder, bevor sie in die
Schule gehen, beim Memory-
spicl haushoch liberlegen sind

In  Ennncrung.

UNSCTeS

S0 merken Sie sich
Argumente, Vorteile
usw, fiir Verhandlungen
und Verkaufsgespriiche

Siellen Sie sich vor, Sie wollen
einem Interessenten  einen
bestimmien
verkaufen; das fraghche Auto
hat die folgenden Eigenschaf-
Ién:
l. einen starken Motor
2. trotzdem emnen niedrigen
Benzinverbrauch
i, cine grobe Heckklappe
4. geniigend Platz im Innen-
raum
5. o5 ast whr-:l.h-.-r[;.z-.-pﬂq:[
6. und hat viele Extras wie Air-
bag, Servolenkung, ABS
das Radio mit Navigation isl
im Preis inbegnilen
B. chenso wie vier noch sehr
gut erhaltene Winterriider
Dhese Punkte wverknilpien wir
nun milt den Zahlensymbolen.
Auch wenn Lhnen dies jetnt
gleich etwas komisch vorkom
men mag, machen Sie es ein-
fach einmal Sie werden
verblifm Threr Lei
stung. Stellen Sie sich die nun
folgenden  bildhafien
mit allen mighchen Sinnen vor
Sehen 5ie die Fahne an der
Antenne 1m Wind flattern, ne-
chen Sie die Erde des kleinen
Gliicksklee-Beetes im  Innemn
des Aulos, hiren S5ie den Ele-
fanten im Urwald tréten und so
weiler, und Thre Bilder werden
s0 lebhalt und einpriigsam, dass

Crebrauchtwagen

mit
SCIM  won

Lrenen

Sie sich an jedes cinzelnen von
ithnen leicht erninnern. Und: Sie
werden zunchmend Spall daran
haben, mut dieser Methode von
Tag zu Tag in Threm Aufireten
noch sicherer zu werden und
somit auch an Ausstrahlung und
Perstnlichkeit zu gewinnen
. Den starken Motor schauen
wir uns Fusammen mil dem

Kunden an, und was 1hm
sofort auffilly, sind die bei-
den Kerzen aus Wachs, die
den Motormaum beleuchien,

2. Der Zapthahn der Tankstelle
sicht aus wie ¢in SChwan.
Lange brauchen wir damit
nicht zu tanken, denn der
Wagen ist ja sehr sparsam.

3. Damit die Heckklappe oben
gut cinrastet, 151 1m Kofler-
ram Seile
Dreizack, der dann enfach
dazwischen geklemmt wer-
den kann.

4. Im Inneren des Aulos 15l 50
viel Platz, dass man ein Beet

vierbliittrigem  Klee
anlegen kiinnte.

5. Das Auto ist scheckhelge-
pllegt und hat vom Vorbesit-
rer regelmiibig | Streichel-
cinheiten” bekommen ~
stellen Sie sich vor, wie er
seinen Wagen mit der Hand
tighich morgens und abends
von oben bis unten gestrei-
chelt, polient
hat..

6. Mit Airbag, Servo und ABS
ausgestatiet kénnen Sie pro-
blemlos in den Urwald fah-
ren und sogar einer Begeg-
nung mit Elefanten gelassen
entgegenschen.

7. Damit Radio und Nave ¢in-
wandfre funktionieren,
milssen Sie natlirlich
Autoantenne ganz heraus-
#ichen: und Thr kleiner Sohn

an  der ein

mul

gewaschen,

dhe

hat sofort die ldee. an der
Anlenne seine Fahne zu
belestigen.

B, In emer dberdimensionalen
Sanduhr rieseln anstelle von
Sand winzige Winterriider
durch das kleine Loch.

Sehen Sie sich nun bite die

Zahlensymbole an und Sie wer-

den erstaunt sein, wie leicht Sie

sich an diec acht Punkie ennnemn
kinnen.

So merken Sie sich
Namen und Gesichter:

1. Namen deutlich hiiren (und
wicderholen, dabei auf kormrekie
Aussprache und evil. Schreib-
weise achten): Meistens liegt
der Fehler schon hier. Denn wir
hiren oft nicht nchtig hin, wenn
uns jemand vorgestellt wird.
Deshalb: Mamen bewusst wie-
derholen und nachiragen, ob
Sie den Namen korrekt ausspre-

chen bzw. rnichtig verstanden

haben

2. Namen .. verbildern*:

Die besie Methode, sich Namen
sowie alles Wissenswerle zu
merken, isl, sie sich als Bilder
vorzustellen. Wie in der
Praxis funktioment, zeigen die
Beispiele unten

das

3. Person, Gesicht, evtl. auf-
fillige Merkmale beachten:

Je genauver Sie hinschauen,
desto genaver kdnnen Sie auch
diec Person wieder als Bild im
Geiste entstehen lassen. Dies ist
fiir Punkt 4 dberaus wichtig.

4. Bild des Namens mit Bild
der Person, dem Gesicht oder
dem aufTilligen Merkmal ver-
kniiplen:

Mun miglichst
lustige Art und Weise die beiden
Bilder {das des Namens und das
der Person) Ver-
kniipfi. Niheres wird aus den
Beispiclen weiter unten deut-
lich.

werden  auf

mitcinander

5. Die Verkniipfung bleibt Thr
Creheimmnis!

Es kann vorkommen, dass sehr
ungewihnliche Verkniipfungen
entstchen. Das ist  durchaus
gewollt, denn: j¢ ungewdhnli-
cher, je merk-wiirdiger, desto
besser erinnern Sie sich daran.
Diese Bilder sind aber fiir die
betreflfende Person micht immer
lustig. Daher behalten Sie die
Verkniipiungen hieber flr sich.
In jedem Fall gilt: egal, wie
absurd Thnen eine Verkniipfung
erscheinen mag. wenn >ie sich

wicder an den Namen der
betreffenden Person  erinnern,
ISt 812 gul.

Praxisbeispicle:

Bei Tiemamen wie z.B. Woll,
Biir... siellem 5ie sich die

z.B

SO

betreffende Person mil
einem Woll im Arm
Frau Fuchs verknecht sich vie

leicht gerade in ihren Fuchsbau
Berulsnamen wie =B, Milles
Baver... Herm Miiller siellen
WIF UNs YOr, wWie er ¢inen res
gen Mehlsack schleppt, oder
wir stiiuben

Mehl ein
Trecker und Pflug durch dic

thn komplett mil

Herr Bawer fihrt ol

Cegend usw

Namen, die aus Fusammeng
setzten, konkreten Begriffen
bestehen, sind ebenfalls denk

bar einfach #u  verbilderm™
Hemrr Kochendorf kocht e ein
ganzes Dorf eine leckere Mahl
zeil,

Frau Goldmund versprilht lauter
Goldstiicke, wenn sie den Mund
aufmacht.

Mamen, die eine leicht verlin
derte  Schreibweise besilzen
sind auch kein Problem

Herr Tanner sdgt im Wald cine
Tanne ab

Frau Bardt stellen wir uns mil
einem dicken Rauschehart vior

Mit dieser Methode 15t es abso
lut sichergestellt, dass 5 lhre
Runden, egal wo Sie sie zufidlhg
ireffen, mit  ihren
Namen
Und 5ie wissen ja: Der cigenc
isi des Kunden lichsies

sOuUveriin
ansprechen  kiinnen
N ame
Worl

Weitere Beispicle:
Hermm Wolfl stellen Sie sich
mit eitnem Woll tanzend vor

z.B

Frau Vorderbrilgge steht vor der
Briicke
Herr Strenge ist ein ganz Stren
ger.
Herr Kuwalksy fiihrt mat einer
Kuh auf dem Wall Ski
Frau Dommschel sitzt aut den
(K&lner) Dom wiithrend sie ecin
Ei schilt

Fortsetzung nebenstehend

strainer des Jahres 2000" ein!
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Infos zu Personen im
Kopf haben

Vor allem die kleinen Dinge,
die Sie so nebenbei von ithrem
Kunden erfahren., sind lhnen ol
spiiter einmal von Nulzen
Wenn Sie sich an die Details
erinnern kiinnen, die  Hen
Maler bezliglich der Informati-

onswege in seiner Firma
beschrichen hatte, wenn Sie
noch  wissen, wer n Firma

Huber & Co. der maBgebliche
Emschedungstriiger ist, den Sie
rusammen mit Threm Ansprech
partner von dem neuen Produka
iberzeugen  miissen, wenn
Ihnen im rechten Moment cin
fill, dass Frau Schmidt noch
auf die Genchmigung fiir das
Budget warten muss, dann sind
das flir Sie Informationen von
unschiitzbarem Wert - voraus
gesetzt natlirhich, Siie kinnen
sich  ruverliissig
daran ennnem!

Doch micht nur  betnebliche
Fakten sind es, die Thnen Vorei-
le verschaffen: Thr Mitarbeiicr
oder Kollegen Herr Krause
erwiihmt  das  bevorsichende
Wochenende und Sie kinnen
thm beiliufig einen |, Guien
Fang™ wiinschen, weil Sie noch
genau wissen, dass er regel-
miihg rum Angeln gehn
wird mit  Sicherheit  positin

und exakl

L |

Ciliver Geinsedhart
freie Reden
hltun____'

ISBN 3-89749.363-2, € 20,%)

tberrascht  sein. Umd  wenn
lhnen zum nichtigen Zeipunki
wieder einfill, dass die Ganmn
des Herm Berger mit Begeisie

rung bayerische Weillwiirsic
isst, dann bringen Sie ihr beim
niichsten Besuch zwei Paar mit
- und Sie werden auf einfachsic
Weise Thre Sympathie ermngen

Stellen Sie sich vor, Sie kimnen
ab sofort alle wichtigen Fakten
und Daten, die mit den lhnen
bekannten  Personen  susam-
menhiingen, prizise wund cxakl
genau dann aus Threm Gedicht-
nis abrufen, wenn Sie sie brau-
chen! Sie wissen noch genan,
dass Herr Milller ein passionicer
ter Jiger ist, dass Herr Waltes
beim letzten Besuch gans ner

viis auf die Geburt seines dnitien
Kindes wartete und dass dic
sympathische  Fran  Lindner
Ihnen anvertraute, dass sie von
ihrem ncuen Kleinwagen hell
begeistert sei. Wenn Sie die
Kleinigkeiten am Rande im pas-
senden Moment wieder abrufen
und in das Gesprich mit ¢in

fliclen  lassen konnen, wird
Thnen das deutliche Sympathicn
und spiirbar bessere Bezie

hungen verschaffen.
Praxisbeispiele:

Sic haben also z.B. erfahren,
dass Frau Rosenthal m diesem
Winter endhich Skilaufen lernen
midchie, dass Herr Zander sich
ncuen  Bechstein-Fliigel
Oberlehrer
Emmentaler vor hal, emn Zim-
mer seines Hauses komplett mit
Biicherregalen pusFustaten.,
dass Verkaufsleiterin Papadopo
los ber der letrten Messe schr
weil ihre Tochter
gerade in der schnithchen Abi-
tur-Priifung steckt, dass Einkiiu-
fer Crerwinski auf der Suche
nach emem sehdnen Teewngen
fir scm Fenenhaus in der Tos-
cana is! und doss Frau Stierle
am hebsten mal ein Wochenen-
de i Threm Caarten on der Hol-
lywood-Schaukel n:rhring;‘n

LT

kaufen will, dass

MRV WIRT

wilrde

Frau Rosenthal steht in kom-
pletter Montur ikl Skier und
Slixcken cinem Roscn-Tal
i statl Schnee-Tal)

Herr Zander nagell einen rniesi
gen Fisch (cinen Zander) aul

dem neven Flilgel zum trocknen
fesl,
Herr Emmentaler Nindet  en

Stick Emmentaler- Kilser in sen-
Bicherregal, das wegen
der hohen Temperaturen liber
cinem  werivollen  Kunstband

THC T

serlaufen 1st!

Frau Papadopolos”™ Tochter hat
sich micht all 2o Meibig den Pri-
fungsvorbercitungen gewidmet,
stattdessen hat sie licher mit
threm Papa e doppeltes Lotte-
riclos gekautl.

Herr Crerwinsk: Gemeinsam
mit der Sangerin Cher gewinnt
er aul Skierm. Als Gewinn erhilt

er cinen schonen Teewagen.
Diesen stellt er in sein Ferien-
haus

Und Frau Stuerle hat leider kei-
nen Platy mehr aut lhrer eige-
nen Hollywoosd-Schaukel,  da
sl kleine  Stiere es sich
beretts dann bequem gemacht
habwn!

Versuchen Sie nun, zu ennnern:
Was macht Frau Rosenthal?
Wer sucht cinen Fligel? Was
Emmentaler” Und
wessen Tochter lermt #u “ﬂnlll!‘.'
Wer sucht cinen Teewagen und
'l was macht noch
Frau Stierle so gem?

will Herr

weorl i

Telefon-Nummem, PIN-
Coiles, Greheimnummer sofort
pemerkt.

Kreweren Sie cine lustige, absur-
de Geschichte aus den Zahlen-
svimbolen und integricren  Sie
bt cimer  Telefonnummer  die
dasngehionge Person, bei, lhrer
Handy -PIN Thr Handy cte,
Angenommen, Thre Bank-Kun-
den-Karte hatte die Geheimn-
rahl: 2853

Der Film dazu Kiinnte evil, so
ausschen: Sie stechen im Schal-
terraum  lhrer Bank. Plistelich
geht die Tor aufl und  cin
Sohwan™ (Awei) kommt her-
cin, Er habt seinen Fliigel und
holt eine |, Sandubre” { Acht) dar-

unter hervor. Die stellt er Thnen
auf die . Hand" (Finf). Doch
Sie wehren sich sofort mit dem
SOreizack™ (Drer).

S0 eine skumle Geschichie ver-
gessen Sie bestimmit nicht wie-
der. Und jedes Mal, wenn Sie an
lhre Bank denken, fiillt Thnen
das Filmchen wieder ein und
Sic haben sofort Thre Geheim-
rahl parat.

Tagesplan im kopf

Was Sie als erstes erledigen
wollten verknilipfen Sie, wie bei
den Argumenten von  vorhin,
mit der Kerze. Die zweite Erle-
digung mit dem Schwan usw,

Tagesplan Beispiel:

. Den Pnvalwagen voll tan-
ken iS5 leuchien mit der
Kerze in den Tank, um zu

cch dheser schon
voll genug ist. Bitte micht
ausprobicren!)

2. Fur Bank und Schecks
holen. (Stellen Sie sich vor,
“die Schecks Uberreicht Thnen
ein Schwan. Das ist der neue
Mitarbeiter Threr Bank).

schauen,

3. Die neuen Kundenanalysen

mil ns Meeting nehmen.

{Alle Kundenkarteien auf

dem Dreizack aufgespicbi

mil ins Meeting ).

4. Ein wichtiges Fax an ¢inen
Kunden senden. (Thr Faxpa-
pier ist griin und hat die
Form eines vierblitngen
Kleeblaties).

Wenn Sie sich nun wieder die
Zahlensymbole anschauen,
werden die Erledigungen als
kKleine Filmchen Revue passie-
ren.

Mit ein bisschen Trmming haben
Sie die ZLahlensymbaole sicher
schnell vennnerlicht. Sie wer-
den auch feststellen, wie lhre
Kreativitiit rmasant  zunimmi.
Denn die meisten Bilder oder
Filmchen sind ja véllig absurd
und lustig. Wer hier wieder wie
cin Kind denkt, hat eindeutige
Vorteile. So kiinnen Sie sich mit
der JUeisselhari-Methode des
Gredichtmistraimings™ also michi
nur mehr i kKilrzester  Sen
sicherer  merken, nein,  das
Ganze auch noch lustig. Und
lachen kann man schlieBlich nie

ek Bt Belliriaieyn Bl
nch s
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