Ingo Vogel

EMOTIONAI.

SELLING
Die 7
Geheimnisse

der Spitzen-
verkaufer

GABAL




Ingo Vogel
Top Emotional Selling



Fiir Anni, Jean und Jutta!



Ingo Vogel

Top Emotional Selling

Die 7 Geheimnisse
der Spitzenverkaufer

GABAL



Bibliografische Information der Deutschen Nationalbibliothek

Die Deutsche Nationalbibliothek verzeichnet diese Publikation
in der Deutschen Nationalbibliografie; detaillierte bibliografische
Informationen sind im Internet iiber http://dnb.d-nb.de abrufbar.

ISBN 978-3-86200-151-4

Lektorat: Claudia Lange, Renningen (www.bookpartner.de)

Umschlaggestaltung: Martin Zech Design, Bremen (www.martinzech.de)
Umschlagfoto: Heike Ellwanger, Esslingen (www.foto-erlebnisse.de)

Satz und Layout: Das Herstellungsbiiro, Hamburg (www.buch-herstellungsbuero.de)
Druck und Bindung: Salzland Druck, StaBfurt

Copyright © 2009 GABAL Verlag GmbH, Offenbach
Alle Rechte vorbehalten. Vervielféltigung, auch auszugsweise, nur mit

schriftlicher Genehmigung des Verlags.

www.gabal-verlag.de


LBangert
Schreibmaschinentext
ISBN 978-3-86200-151-4


Inhalt

Vorwort 7
Future Selling: Emotionales Verkaufen? 9

Top Emotional Selling: Kunden Erlebnisse verkaufen 15

Teil 1: Faszinierende Verkaufsgeschichten

Auf der Suche nach Spitzenleistungen 25
Das Schliisselerlebnis 25

Vom Probieren zum Studieren 26

Was machen die Besten anders? 27

Die 7 Geheimnisse der Spitzenverkaufer 30

. Der Gefiihlsmanager 30

. Die Macht der Eindriicke 46

. Meister der Wahrnehmung 57

. Der Wiinsche-Detektiv 75

. Magier der Kommunikation 90

. Der Typ-Berater 144

. Magic in Sales: Unwiderstehlich bis zum Abschluss 155

N N VoW N~

Teil 2: Top Emotional Selling

Faszinierend verkaufen mit System 169

Schritt 1: Der Verkaufserfolg beginnt im Kopf 171
Kunden kaufen Emotionen 171

Mit dem richtigen Gefiihl schneller zum Abschluss! 172
Das Gliicksquadrat: Gute Gefiihle, selbst gemacht 175



Uben Sie mit dem Gliicksquadrat 176
So werden Sie zum Gefiihlsmanager 185

Schritt 2: PowerSprache fiir Verkaufer 186
PowerSprache tiberzeugt ganzheitlich 186
13 Spielregeln fiir das Kundengesprach 187
11 starke Tools fiir den Gesprachserfolg 188

Schritt 3: Uberzeugend bis zum Abschluss 214
Der Erfolgskreislauf: Kunden tiberzeugen mit System 214
33 Erfolgsimpulse fiir die Verkaufspraxis 220

Literaturempfehlungen 227
Stichwortverzeichnis 229

Uber den Autor 231



Vorwort

Dieses Buch wird Thnen garantiert richtig viel Spald machen!
Dabei bietet es gleich doppelten Nutzen, denn es gliedert sich
in zwei voneinander unabhangige, sich jedoch gegenseitig er-
ganzende Teile:

1. Faszinierende Verkaufsgeschichten
2. Top Emotional Selling — Das emotionale Verkaufs-
system

Entscheiden Sie einfach selbst, was Sie zuerst geniel3en wol-
len:

Erleben Sie in Teil 1 sieben faszinierende Verkaufsgeschich-
ten aus der Praxis, in denen Sie mit mir auf eine spannende
Expedition gehen: Lesen Sie, wie ich durch tolle Lehrer — von
grofler Lust, Leidenschaft und personlicher Begeisterung ge-
trieben — unglaublich wertvoll inspiriert und in die hoheren
Weihen des Verkaufens eingefiihrt wurde. Diese fesselnden
und lehrreichen Geschichten sensibilisieren Sie so richtig fiir
die Big Points des emotionalen Verkaufens.

Oder Sie schlagen gleich Teil 2 auf und entdecken mein Top
Emotional Selling — das emotionale Verkaufssystem: glasklar
strukturiert, fiir Sie sofort umsetzbar und einfach anwendbar!

Ich wiinsche Thnen jedenfalls richtig viel Spal3, Spannung
und eine ordentliche Portion an tollen Verkaufsimpulsen!

Herzlichst
Ihr Ingo Vogel






Future Selling: Emotionales
Verkaufen?

Wohin geht es mit dem Verkaufen? Gibt es die eine, auf Dauer
einzig verheiBungsvolle Verkaufsphilosophie? Ist emotionales
Verkaufen, wie von mir jetzt schon seit Jahren angepriesen,
der ideale Weg in die Zukunft?

Das sind typische Fragen, die mir meine Kunden bei Semi-
naren oder Vortrdgen zu Recht immer wieder stellen. Und
wissen Sie, was: Ich weils es selbst nicht! Wovon ich aller-
dings felsenfest tiberzeugt bin und was ich Thnen wirklich aus
tiefstem Herzen und aus bester Erfahrung sagen kann, das ist
zweierlei:

1. Der personliche Verkaufsstil zihlt!

Ich halte ich es fiir tiberaus wichtig oder sogar entscheidend,
dass jeder Verkdufer zu seinem ganz personlichen und zu dem
genau zu seiner Personlichkeit passenden Verkaufsstil findet.

2. Die Zukunft heifst emotionales Verkaufen!

Als leidenschaftlicher Anhdnger emotionalen Verkaufens und
als echter Uberzeugungstater glaube ich personlich fest daran.
Denn nach so vielen Jahren erfolgreicher Anwendung in der
Verkaufspraxis weil3 ich, dass es funktioniert! Kein Wunder,
folgt das von mir begriindete System »Top Emotional Selling«
doch den beiden meiner Ansicht nach starksten und fiir uns
Verkdufer wichtigsten Einfliissen der jlingeren Vergangen-
heit und Gegenwart: Richard Bandlers/John Grinders NLP
(Neurolinguistisches Programmieren) und den spannenden,
aktuellen Erkenntnissen der Gehirnforschung, populdrwis-

FUTURE SELLING: EMOTIONALES VERKAUFEN?

Die Verkaufs-
philosophie der
Zukunft



NLP: Modell des
erfolgreichen
Miteinanders

Neuromarketing:
Hirnforschung +
Marketing
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senschaftlich mittlerweile vielleicht besser bekannt als Neuro-
marketing.

Beides, NLP wie auch Neuromarketing, ist fiir jeden Verkau-
fer hochinteressant und meiner Meinung nach auf Dauer
sogar unverzichtbar. Denn NLP auf der einen Seite ist eine
traumhaft gut gelungene Abbildung, ein wirklich tolles Pra-
xismodell des erfolgreichen zwischenmenschlichen Miteinan-
ders. Fiir jeden Verkaufer, der sich mit ganzem Herzen dar-
auf einldsst, bietet NLP ein wahres Fiillhorn an praktischen
Erfolgstools, um auf Kunden (und natiirlich auf alle Men-
schen!) viel besser eingehen und sehr erfolgreich mit ihnen
umgehen zu konnen. Allesamt faire Wahrnehmungs-, Kom-
munikations- und Uberzeugungsstrategien, die Kunden wie
Verkdufern guttun und sogar Spafl machen!

Das verwundert nicht, denn NLP ist eben keine Theorie, son-
dern ein tiber jahrelanges Studium besonders iiberzeugender
Menschen ermitteltes Praxissystem. Das betone ich gerne im-
mer wieder!

Das wirklich Neue liegt in den Ergebnissen der Hirnforschung.
Denn seit die Hirnforscher Menschen beim Denken »zuschau-
en« konnen, indem sie Hirnaktivititen durch bildgebende
Verfahren von z.B. Computertomografen sichtbar machen,
wissen wir auch mehr dariiber, was im Hirn unserer Kunden
passiert, wenn sie denken — also entscheiden, tiberlegen, be-
obachten, fithlen usw.

Neuromarketing projiziert die aktuellen, fiir uns wissens-
werten wissenschaftlichen Erkenntnisse in die Welt des Mar-
ketings und Verkaufs. Wir Verkdufer, und damit meine ich
jeden, der andere iiberzeugen will, profitieren sehr direkt
und unmittelbar davon: Indem wir unsere Kunden, deren
Verhalten, Vorlieben, Entscheidungen usw. sehr viel besser
verstehen und unser ganzes verkduferisches Tun, eben unsere
Wahrnehmung, unser Agieren und Reagieren, genau darauf
ausrichten konnen.

TOP EMOTIONAL SELLING



Seit Langem beschiftige ich mich damit und will Thnen hier,
stellvertretend fiir viele Biicher, die ich gelesen, und Vortra-
ge, die ich gehort habe, gerne Hans-Georg Hausels Brain View
empfehlen. Weitere Lesetipps finden Sie in den Literaturemp-
fehlungen am Ende des Buches.

Besonders faszinierend fiir mich war, dass die Wissenschaft
endlich belegen konnte, was ich schon so lange intuitiv gefiihlt
und meinen Kunden empfohlen habe: Namlich, dass es sich
in allen Beziehungen, so auch in Kundenbeziehungen, letzten
Endes immer besonders um eines dreht: um Emotionen. Und
dass heute mit Fachkompetenz allein niemand mehr glanzen
kann, weil diese einfach von den Kunden stillschweigend vo-
rausgesetzt wird. Wer heute noch ausschlieBlich darauf baut,
der begibt sich leider ins tiefe Tal der leichten, schnellen und
oberflachlichen Vergleichbarkeit, die zu sinnlosen Preiskamp-
fen fiihrt. Und das bei zunehmend enger werdenden, von im-
mer mehr Anbietern belegten Markten. Damit bleibt auf Dau-
er nur noch eine einzige, gerade auch fiir kleine bis mittlere
Unternehmen sehr gut bezahlbare Profilierungsmoglichkeit:
die zeitlose Erfolgswdahrung »emotionale Kompetenz«.

Es ist nun einmal so und ich empfinde es als riesengrof3en
Vorteil: Menschen sind, bleiben, empfinden, entscheiden, er-
leben und lieben zutiefst emotional. Bei all dem technischen
Fortschritt um uns herum greift der Mensch immer dann,
wenn es fiir ihn entscheidend oder sogar lebensnotwendig
wichtig wird, letztendlich doch wieder auf seine einfachen,
manchmal auch niederen Instinkte zurtick: Und die sind alle
emotional!

Mir selbst haben die neuen Erkenntnisse der Hirnforschung
sehr geholfen. Einmal mir als Trainer und Coach, um mein
bisheriges Vorgehen wissenschaftlich zu untermauern. Zum
anderen mir als Mensch und Verkaufer, der allein durch die-
ses neue Wissen zwar noch lange nichts am Verhalten ande-
rer dndern, seine Mitmenschen jedoch besser verstehen bzw.
interpretieren kann.

FUTURE SELLING: EMOTIONALES VERKAUFEN?

Fachkompetenz
allein reicht nicht
mehr

Mit emotionaler
Kompetenz Kunden
erreichen
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Menschen sind, wollen, haben, leben und lieben
Emotionen!

Was also kann ich Besseres tun, als mir dies als Mensch und
Verkdufer immer wieder vor Augen zu fiihren und danach zu
handeln? Und glauben Sie mir bitte, das war auch fiir mich
alles andere als immer nur leicht. In meinen fast zehn Jah-
ren als Ingenieur im Vertrieb digitaler regelungstechnischer
Produkte und Dienstleistungen schien dies manchmal sogar
beinahe unmdoglich. Scheinbar ging es nur um kiihle Ratio
und kalte Technik! Doch waren es immer Menschen, die
hinter den Anbietern, Einkdufern und Entscheidungen stan-
den. Und diese verhielten sich eben auch wie Menschen. Das
heift, sie alle waren emotional zuganglich.

Schon damals wurde mir klar, dass ich umso erfolgreicher
werden wiirde, je mehr ich mich auch als Verkdufer mensch-
lich ganz normal, also einfach glaubwiirdig, eben echt ver-
halten wiirde. Heute bin ich gerade auf diese Anfdange sehr
stolz, auf all die tollen Lehrer, die mich so geprdagt haben. Ich
bin dankbar fiir die faszinierende Lebenseinstellung, genannt
NLP, die ich beim Meister Dr. Richard Bandler himself ler-
nen durfte. Und fir die fiir mich und meine Arbeit genau zur
richtigen Zeit populdr gewordenen, unglaublich spannenden
Ergebnisse des Neuromarketings.

Einige der wesentlichen Erkenntnisse, auf denen letztendlich
vieles in diesem Buch basiert, habe ich fiir Sie in den gleich
folgenden »gehirngerechten Informationen« zusammenge-
fasst. Ich erhebe dabei keinen Anspruch auf Vollstandigkeit.
Vielmehr war es mir an dieser Stelle ein groes Bediirfnis,
Thnen gleich zu Beginn des Buches kurz und knapp darzustel-
len, was fiir Sie als Verkdufer zdhlt und worauf Sie ab sofort
mehr achten konnen, wenn Sie in Ihren Verkaufsgesprachen
gehirngerechter vorgehen wollen. Auch tun Sie sich dann
noch leichter, alle anderen Gedanken nachzuvollziehen, egal
ob in den sieben Verkaufsgeschichten im ersten Teil oder bei
Top Emotional Selling in Teil 2.

TOP EMOTIONAL SELLING



Ja, ich glaube daran, dass Future Selling emotionales Verkau-
fen heildt, dass unsere Emotionen auf Dauer das beste Erfolgs-
rezept sind. Und das ist gut so: Es bedeutet, dass wir uns als
Verkdufer nicht mehr verstellen miissen, endlich auf all die
durchschaubaren Techniken verzichten kéonnen und wieder
auf Authentizitdt, echte Leidenschaft und Begeisterung setzen
konnen, um das Vertrauen unserer Kunden zu gewinnen.

Neuromarketing: 13 x Gehirngerechtes fiir Verkaufer

Hier finden Sie die wichtigsten Informationen zum Thema
Neuromarketing in aller Kiirze zusammengestellt.

1 Emotionen steuern (unbewusst) unsere Ent-
scheidungen: Mehr als 70 bis 80 % unserer
Entscheidungen laufen unbewusst ab!

2 Nur ca. 0,00004 % der Informationen erreichen
das Bewusstsein. Der Rest wird vom Hirn un-
bewusst in Verhalten umgesetzt!

3 Der rationale, verntinftige Kunde ist wohl ein
Mythos.
4 Rationalitdt ist hochemotional und entspringt

unserem Wunsch, alles beherrschbar, bere-
chenbar zu machen. Das Ziel: Viele positive
Emotionen vermitteln, negative verhindern.

5. Keine Emotionen, kein Umsatz! Entscheidun-
gen ohne Emotionen sind fiirs Gehirn wertlos!
Ein Angebot ist attraktiv, wenn es viele Emo-
tionen anspricht.

6 Alles, was wir wahrnehmen, wird emotional
n
bewertet.

FUTURE SELLING: EMOTIONALES VERKAUFEN?

Authentizitat
schafft Vertrauen
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10.

11.

12.

13.

Die Mimik entscheidet: Sind wir Freund oder
Feind?

Das Gehirn liebt und speichert Bilder.

Das Gehirn arbeitet im 3-Sekunden-Takt.
Gehirngerechte Sprache bedeutet deshalb:
Kurze Worter, einfach Satze. Und: Wie wir
sprechen, liefert die Emotionen.

Menschen lieben Marken.

Marken verbinden Wiedererkennung mit emo-
tionaler Botschaft. Sie sorgen fiir Vertrauen
und erleichtern die Entscheidung.

Drei gro3e Emotionssysteme

1. Balance: starkste Kraft, will Sicherheit/
Ruhe/Harmonie

2. Dominanz: will sich durchsetzen, stark/
besser sein, Macht ausiiben

3. Stimulanz: sucht neue, unbekannte Reize
und Belohnung, will anders sein, keine
Langeweile empfinden

Wir tun nicht, was wir wollen — wir wollen,
was wir tun!

Selbst »bewusste« Entscheidungen im Grof3-
hirn werden von unbewussten Strukturen im
Limbischen System vorgepragt!

14 TOP EMOTIONAL SELLING




Top Emotional Selling:
Kunden Erlebnisse verkaufen

Wer seine Kunden zum Traumen bringt, sie wirklich emo-
tional erreicht, der kommt viel leichter und schneller zum
Abschluss. Verkaufer, die Kunden erst von sich und dann fiir
das Angebot begeistern konnen, sind eben deutlich erfolgrei-
cher als andere. Auf dieser Basis habe ich das Verkaufssystem
der Zukunft entworfen: Top Emotional Selling ist innovatives
Verkaufen mit Herz und Verstand. Mit viel Charisma, echter
Lust und groBBer Leidenschaft!

Ziel dabei ist, die richtigen und passenden Kunden zu finden,
sich aufrichtig fiir sie zu interessieren und sie durch viele gute
Gefiihle in einen so positiven inneren » Kaufzustand« zu ver-
setzen, dass diese einfach kaufen wollen. Dieser Ansatz stellt
einen himmelweiten Unterschied zum klassischen Verkaufen
dar!

Top Emotional Selling
= hat einen fairen, partnerschaftlichen Ansatz
= konzentriert sich auf die richtigen Kunden
= nutzt und aktiviert mentale Ressourcen
= iberzeugt Kunden durch authentisches Verhalten
= sorgt bei Kunden fiir Sympathie und Vertrauen
motiviert zu mehr Charisma und Leidenschaft
erhoht die personlich-verkaduferische Leistung
sorgt fiir brillante, verbindliche PowerSprache
garantiert mehr Souveranitat und Abschlussstarke
nutzt die aktuellen Erkenntnisse des Neuromarketings
= ... bietet Kunden emotionale »Kauferlebnisse«!

KUNDEN ERLEBNISSE VERKAUFEN

Erfolgreich mit
Emotionen

15



Tauchen Sie in die
emotionale Welt
lhrer Kunden ein

Gute Gefiihle
schaffen Vertrauen
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Menschen kaufen Emotionen

So einfach es klingt, so ist es: Menschen kaufen Emotionen!
Egal, was wir als Verkdufer unseren Kunden anbieten, welche
Produkte oder auch Dienstleistungen wir verkaufen wollen,
wir haben stets eine oberste Pflicht: in die emotionale Welt
unserer Kunden einzutauchen! Das heif3t, diese zunidchst
wahrzunehmen und dann, mit viel Respekt und groflem
Einfithlungsvermogen, gezielt Einfluss darauf zu nehmen —
positiv und in die von uns gewiinschte Richtung! Zumindest
dann, wenn wir es wirklich leicht haben, wenn wir iiber-
durchschnittlich erfolgreich sein, unsere Angebote zu bes-
ten Konditionen verkaufen, uns eben nicht nur am Preis des
Wettbewerbs messen lassen wollen.

Menschen kaufen Emotionen — IThre Kunden auch! Dabei geht
es zundchst immer um das (gute) Gefiihl, das der Verkdufer
bereits zu Beginn eines Gesprachs, also beim ersten Eindruck,
im Gegeniiber bewirkt. Ist dies wirklich positiv, glaubwiirdig
und als Gesamtbild und -gefiihl stimmig, dann wird dies meist
auch spontan belohnt: mit dem Vertrauen, das uns der Kunde
schenkt, und seiner wertvollen Aufmerksamkeit bzw. Zeit.

Dann, und wirklich erst dann, zdhlt das Angebot: Sowohl der
Nutzen als auch die Vorteile sind alles Emotionen, die das
Angebot verspricht. Jetzt ist der Kunde otfen, positiv neugie-
rig und kaufbereit. Doch Vorsicht! Haben wir als Verkdufer
unsere emotionalen Hausaufgaben im personlich-zwischen-
menschlichen Bereich nicht positiv erledigt, herrscht keine
Sympathie und kein Vertrauen vor, dann wird es hart und
schwierig! Denn dann sind Zeit und Aufmerksamkeit fiir und
das Interesse des Kunden an uns sehr schnell auf ein hofliches
Mindestmal’ reduziert, wir sind in seinem Kopf bereits »abge-
hakt«, austauschbar und kénnen fast nur noch tiber »sachli-
che Vorteile« wie eben den Preis glanzen. Schluss damit! Las-
sen Sie uns aufbrechen ... und es anders tun!

TOP EMOTIONAL SELLING



Glaubwiirdigkeit als A und O

Erfolgreiches Verkaufen basiert auf Glaubwiirdigkeit. Auf
kaum etwas reagieren Kunden so positiv bzw. ablehnend wie
auf (un-)echtes Verhalten. Gute, verkaufsfordernde Gefiih-
le konnen wir nur dann auf andere iibertragen, wenn diese
echt sind, das heil3t, wenn wir diese auch selbst empfinden.
Tun Sie selbst das, woriliber Sie gerade reden — Thre Worte
sollten auch zu Ihrem Verhalten passen. Wollen Sie Kunden
iiberzeugen, dann seien Sie selbst iberzeugt. Nichts wirkt auf
Menschen so stark wie echte Begeisterung und Leidenschaft.

Der Erfolg beginnt im Kopf

Bevor wir unsere Kunden mit guten Gefiihlen positiv be-
einflussen konnen, miissen wir diese zunachst einmal selbst
empfinden. Was konnen wir aktiv dafiir tun? Sehr viel, denn
Stimmungen und Gefiihle haben wir nicht einfach — wir ha-
ben diese zuvor selbst gemacht: durch unsere Gedanken! So
wie wir denken, so fithlen und, noch wichtiger, so verhalten
wir uns auch. Vorsicht: Unsere Stimmung tibertragt sich! Wer
gute Laune hat, macht gute Laune. Wer schlecht gelaunt ist...

Spitzenverkaufer haben Charisma. Doch wie entsteht diese
positive Ausstrahlung, die Menschen in den Bann zieht, dieser
»USP«, der Verkdufer so einzigartig macht? Spitzenverkadu-
fer sind echte Gefiihlsmanager, nehmen ihre guten Gefiihle
selbst in die Hand. Mentales Training ist hier das Stichwort.

Denn der Verkaufserfolg beginnt im Kopf: Die Quali-
tat lhrer Gedanken entscheidet iiber lhre Gefiihle und
somit iiber das erfolgreiche, ilberzeugende Verhalten
gegeniiber lhren Kunden.

KUNDEN ERLEBNISSE VERKAUFEN

Nur echte Gefiihle
werden iibertragen

Spitzenverkaufer
haben Charisma
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Ubung:

Gefiihle
managen

Gute Gefiihle
machen Sie
iiberzeugend
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Charisma lasst sich trainieren

Haben Sie Lust auf mehr Charisma? Dann trainieren Sie doch mit
folgender Ubung:

Denken Sie jetzt bitte an eine Situation, die fiir Sie besonders erfolg-
reich bzw. positiv war — der Inhalt spielt dabei keine Rolle. Entschei-
dend ist, wie stark die positiven Gefiihle wieder in Ihnen aufsteigen,
wenn Sie jetzt kurz daran denken. Wenn Sie eine Situation gewahlt
haben, denken Sie bitte in den nachsten vier Wochen drei Mal taglich
fir jeweils eine Minute daran. Was passiert? Sie werden zum Ge-
flihlsmanager, indem Sie Ihre gute Laune selbst »machen« und dies
zunehmend auch auf lhre Kunden ausstrahlen. AuBerdem gewinnen
Sie an Energie, Ausstrahlung, Wirkung und Uberzeugungskraft fiir
Ihre Verkaufsgesprache.

Gute Gefiihle iibertragen

Gute Gefiihle zu haben bedeutet, diese auf Kunden iibertra-
gen und dadurch den gewtlinschten Verkaufsabschluss deut-
lich beschleunigen zu kénnen. Emotionen iibertragen wir auf
zwei Wegen: durch unsere Korpersprache (besonders die Mi-
mik!) und unsere Sprache (besonders das »Wie«). Und wann
immer Sie sprechen, iibertragen Sie Zweierlei: Information
und Emotion! Letztere ist meist entscheidend.

Top Emotional Selling befreit Sie vom Einsatz rhetorischer
Floskeln und aufgesetztem korpersprachlichen Verhalten.
Denn je mehr Sie in der Lage sind, Ihre Gedanken bzw. Ge-
fiihle selbst positiv zu beeinflussen, desto iiberzeugender ist
automatisch auch Thre Korpersprache und Sprache. Beides
ist das Ergebnis Threr Gefiihle — sind Sie selbst positiv und
begeistert, dann strahlen Sie dies auch iiber Thre Mimik, die
Lebendigkeit Threr Augen und Ihre emotionale Sprache aus.

TOP EMOTIONAL SELLING



Die Macht der Eindriicke

Top Emotional Selling fokussiert ganz besonders die beiden
kaufentscheidenden, hochemotionalen Momente: ndmlich
den ersten und den letzen Eindruck. Denn in unseren (Ver-
kaufs-) Gesprachen bestimmen gerade diese beiden Eindrii-
cke dariiber, wie erfolgreich wir sind. Der erste zihlt, der letzte
bleibt!

Wahrend der erste Eindruck iiber Sympathie und Ver-
trauen, Erwartungshaltung und Aufmerksamkeit unserer
Kunden entscheidet, bewirkt der letzte Eindruck, wie
iiberzeugend, verbindlich und abschlussstark wir sind:
Wir bestimmen, was im Kopf des Kunden bleibt.

Wie gut Thr erster Eindruck ausfillt, darauf haben Sie sehr
viel Einfluss. Sind Thre Gedanken, Thre innere Einstellung
wirklich positiv, haben Sie Lust auf die Situation und diesen
Kunden, dann ist auch Ihre Sprache und Korpersprache und
dabei besonders die Mimik positiv. Auch Ihr letzter Eindruck
iiberzeugt, wenn Sie zielorientiert und verbindlich handeln.

Schillernde Bilder entwerfen

Top Emotional Selling hat viel zu tun mit positiver, konkreter
und emotionaler PowerSprache. Und wenn Sie durch gute
Gefiihle einen Draht zum Kunden haben, dann kénnen Sie
ihn auch leichter fiir Thr Produkt begeistern — sofern Sie ihm
dieses so prasentieren, dass er dessen (emotionalen) Nutzen
fir sich erkennt. Langweilen Sie IThre Kunden nicht mit Fak-
ten wie »adaptives Bremssystem«. Sagen Sie lieber: »Selbst
beim Bremsen auf spiegelglatter Fahrbahn kommt Ihr Auto nicht
ins Schleudern.« Denn Fakten allein bringen Thre Kunden noch
nicht zum Traumen - glasklare, bunte und attraktive Bilder
hingegen schon.

KUNDEN ERLEBNISSE VERKAUFEN

Der erste und der
letzte Eindruck
entscheiden

PowerSprache
einsetzen
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Dream Team:
Magic Words +
Nutzensprache
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Mit Zauberwdrtern iiberzeugen

Bauen Sie in Thre Aussagen gezielt Worter ein, die positive
Assoziationen wecken, wie »innovativ«, »traumhaft« oder
»wundervoll« — sogenannte Magic Words. Denn diese magi-
schen Schliisselworte zaubern schillernde Bilder in die Kopfe
der Menschen und lassen in ihren Herzen tolle Gefiihle ent-
stehen. Erstellen Sie eine Liste mit Magic Words, die zu Threm
Produkt passen. Wenn Sie Geldanlagen verkaufen, konnte
dies »krisensicher«, »gewinnbringend« oder »renditestark«
sein. Verwenden Sie zusdtzlich Nutzensprache — diese zeigt
dem Kunden sofort, was er von Threm Angebot hat: Sie pro-
fitieren von .../sparen .../gewinnen .../erreichen ... Daraus
wird dann z.B. »Sie sparen wertvolle Zeit und erzielen traumhafte
Renditen.«

Bauen Sie beides in Thre Verkaufsgesprache ein. Dann nutzen
Sie ein wahres Dream-Team — und werden tiiberrascht sein,
welch fantastische Wirkung Sie damit erzielen.

Fazit: Emotionen sind das A und O

Ob Kunden kaufen, hdangt davon ab, welches Gefiihl ihnen
der Verkaufer vermittelt. Spitzenverkaufer setzen deshalb auf
Top Emotional Selling: Denn damit ...

= bewirken Sie einen starken ersten und bleibenden
letzten Eindruck

= bauen Sie schnell Glaubwiirdigkeit, Sympathie und
Vertrauen auf

= vermitteln Sie Ihren Kunden das ehrliche Gefiihl:
»Ich freue mich, Sie zu sehen«, signalisieren Lust auf das
Gesprdach und Neugier auf den Gesprachspartner

= zeigen Sie, dass Sie selbst von Thren Produkten richtig
begeistert sind

= beschreiben Sie mit glasklaren Worten, bildhafter
Sprache, was der Kunde vom Kauf hat — Sie stellen den

TOP EMOTIONAL SELLING



emotionalen Nutzen und die Vorteile klipp und klar
heraus

» wirken Sie souverdn, freundlich-verbindlich, ziel- und
abschlussorientiert

Echte Spitzenverkdufer iiberzeugen Kunden immer emotio-
nal: mit richtig viel Charisma, echter Lust und grof3er Leiden-
schaft! Man sieht ihnen einfach an und kauft ihnen ab, dass
ihnen das Verkaufen Spals macht.

Spitzenverkaufer wissen: Menschen kaufen Emotio-
nen - erst den Verkaufer, danach das Produkt.
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