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Spieglein, Spieglein
an der Wand ...

Es gibt Menschen, die kinnen einem fast alles
erzihlen. Man hart ihnen einfach gern zu: sie
glinzen mit Fachwissen, und was sie sagen,
klingt nicht nur interessant, sundern ist

auch noch unterhaltsam. Mit den folgenden
Verkaufstipps von Marc M. Galal treffen Sie in
Jeder Situation den richtigen Tan.

Was ist der Trick der genialen Ver
kaufer? Unbewuosst oder bewuossi
spielen sie mil Sprache und Stimme
wie gin Musiler aul seinem [nstru
ment, s21zen Spannungspansen und
transpartieran viel CGefiihl, Im Ver
kauf kiénnen das bereits die ersten
entscheidenden Pluspunkte sein, um
cinen Kunden oder Auftrag fir sich
U gewinnen. Wer meint, way er sagt,
ist klar fm Vorteil

Wer geeielle Belonungen setzl, er-
mifglicht es seinem Gesprachspart-
ner, die wichligsien Inloemstionen
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s dem Sprachfluss herauseufiltern,
und wer rusdtzlich noch gerielt Ge
Hihle transpordert, punktet aul allen
Ebenen, Wie das geht? Indem Sie Ge-
fithle, die Sie bei Threny Gesprichs-
partner enlwickeln wollen, zunichst
einmal in sich selbst erzeugen, Wenn

Sie ex nicht emplinden, wie soll Thr
Kunde @5 dann Mhlen? Achten Sie

sulierdem davand, dass Sie keine Wi-
derspriiche produzicren. Wenn Sle
beispielsweise sagen MWenn Sie diese
Pllegelitnweise belerzigen, kiviinen
Siesich wirklich sicher fMhlen”™ und
Sie am Sarzende ¢ine aufsteigende
Melodie produzieren, dann gibt es
einen verheerenden Unterschied awi-
schen dem, was Ste sagen and dem,
was Thr Gesprachspariner hort. Sie
sapen: ,Aie kinnen sich sicher fuh-
feet”, M Gesprichspartuer aber hovt:
wsie kinnen sich sicher fithlen, oder
nicht?”, Eine aulsteiyende Melodie

am  Satzende kenneeichnet eine

Frage, Umso wichtiger 15 es, dass Sie
am Telefon und auch im persinlichen
Gespriich aul die richtige Melodie
achten. Wer hier nicht aufpasst, ver
schenkt wertvolles Vertrauen, Wie
Sie dieses weiterhin verstdrken kin-
nen, zeigen die drei nachfolgenden
Tipps,

1. lch bin so wie Du, darum kannst
Du mir vertrauen ...

Auch wenn s belm ersien Lesen
picht imimer gleich auffallt, in Mir-
chen werden Botschaften vermirtelt,
(Mt sind die Geschichtern alles andere
als harmios und gang und gar nicht
fiir Kinderaohren bestimmi Hiunfig
steckt ein wahrer Kern, eine Warnung
oder sine Lehre in der Geuchichie,
Wenn die bose Stiefmutter in Schnee
witichen fragt . Spieglein, Spieglein
an der Wand, wer ist die Schonste im
guneen Land”, dann will sie hiren,
dass sie s ist und nicht Schneewitt-



le gich sehliefhich erfolgreich in (hrem Gegeniiber

chin. Als der Spiegel sich aber trote-
dem fiir Schneewittchen entscheidet,
ist die Stiefmutter alles andere als
amisiert ..,

In dem Marchen st der Spiegel ein
machtvolles  Instrument, das ent-
scheidend die weiters: Entwacklung
der Geschichte prigt, Was wiire nun,
weni Sie als Yerkbufer in der Lage
wiiren, diecse Macht ebenfalls zu nut-
rent W wire, wenn 5ie Menschen
il dieser Keafl beeinMassen kinnten

und das, indem Sie selbst dee Spie-
gel fir lhr Gegentiber wiiren und
[hrem Kunden durch die geheimnis
volle Kralt sagen konnten, verlne
mir, denn fch bin wie Du™2

Etnes steht fest: Wir mégen Men-
schen, die so sind wie wir — Men-
schen, die-ahnlich denken und den
gheichen Humor habei. Dieses Phi-
nimen gehl aber noch weiter, Wir
fithlen uns wohl mit Menschen,
deren Gestik der unseren gleicht und
deren Sprech- und Atemtempo unse-
rem dhaelt, Dhis kinnen Sie - ohne e
bertreiben - for sich nutzen! Spie
geln Sie thren Gesprichspariner, pas-
sem Sie tThre Atmung [hrem Geaen-
iber an, ahmen Sie seine Gestik,
seine  Korperhaliung  und  sein
Sprechiempo mach, stellen Sie sich
ganz auf Ihren Bunden ein und seien
51 dabel voll konzentriert, Seien Sie
der Spiegel for Thren Kunden - durch
das Spiegeln entsteht namlich ein
grofies  Vertrowensverhaltnis.  lhr
Eunde wird sich mit Theen wahlfih.

ler, denn Sie sind wic cr, Wenn das so
ist, wie kbnnten Sie thm dann etwas
Béses wollen? Kann es wohl bessere
Voraussetzungen fiir einen Yerkaufs
abschluss geben?

2.Eigenlob stinkt ... fremdes Lab

duflet nach Rosen
Wenn ein Verkiufer ein Produbkt an-
pretat, dann reagiert der Konde maeist
misstrauisch. Er hat Angst, ither den
Tiseh gezogen e werden und geht
erst cinmal davon aus, dass der Ver
kiufer ohnehin nur seine eigenen In-
teressen verlolgt Wie also kann die-
ses Dilemma geldst werdent

Gane einfich: Der Verkaufer holt
sich eine dritte Person ins Boot, vine
glaubwiirdige Institution, die das
Produkt oder die [Menstletstung fir
egut befunden oder einen Experten,
der ein pusitives Urteil petallt hat.
Damit schifgt der Verkinter awei
Fliegen mit einer Kiappe, Er muss
sich berichungsweise sein Produkt
nicht selbst loben und das positive
Urteil einer ancrkannten Institution
pcder Person tiumi dennoch letzle
Zwelfel ous dem Wep Sagen Sie:
Lilauben Sie Stiftung  Warentest,
denn die Experten haben unser Pro-
dukt auf Herz und Mieren gepriift,”
(Tras ist zum Betspiel bei Label Rosen
geschehen!) Fihren Sie Untersu-
chungen ins Feld und verwelsen Sie
auf Tests wnd Statistiken. die Ihr Pro-
duki gul aussehen lassen, 7.1:i.51.'|‘| Sle
Threm Konden auch schriftliche Be-
lege fiir die gute Cualitit [hrer
Drenstletstung oder Thres Produkies,
und nutzen Sie positive Artikel in der
Feitung. Legen Sie die Beweise
Ihrem Eunden vor denn was wir
schwarz auf weill sehen, dasaweifeln
wir nicht an. Schriftliches schaffi
Verbindlichkeit und dass das Uber-
zeugen einer Person viel mit den
sldugen” 2u tun hat, sicht man auf
eimen Blick,

3.5chublade auf, Kunde rein,
Schublade zu

Bewusst ader unbewusst — die met-
stent Menschen sortieren thre Mit-
menschen in Schubladen ein. Es ist
eine Klassifhsierung, die vorgeion-
men wird, auch wenn wir natiirlich
alle als Individuum und cinzigartig
wahrgenommen  werden  wollen,
Trotzdem sortieren wir unsere Ge-
sprachspartner weiter  fleiflig in
Schubladen mit Friketten wie sym-
pathizch’ oder unsympathisch’, . f-
nanziell unabhdngig®, .intelligen”,

aber auwch  Freund™ und Geschifits-
pariner” ¢ln

Von Zeit wu Zeit raumen wir auf
und sortieren onsere Schubladen
new, Die Kunst besteht nicht darin,
das Schubladendenken kamplett auf
eugehen, somdern darin, so Hexdbel 2o
sein, dasy der Tnhalt immer wieder
neu verteill wird. Drei Schubladen
sagen besonders vie! liber uns Men-
schen aug und sind, vor allem fiir
Verkaufer, sehr nutzhich. Dabe han-
delt ey sich um Motivaticnsmuoester,
die in Zupehdrigkeits-, Mache- und
Leistungsmuster unterteilt werden,

Fiir zugehirigheitsorientierte Men-
schien ist die Bediehung zo ihren Mit
menschen besonders wichtigy sie stre
ben stets nach Harmonie, Machior
entierte Menschen wollen hoch hin-
aus - ihnen geht s dorum, ihee
Macht avsrubaven und 2u erweitern
Und leistungsorientierte Menschen
wollen etwas leisten, sie stellen sich
jedem Wetthewerb und wollen ¢twas
errelchen. Wiirde man Vertreter die-
ser dret Gruppen in elnem Raum 2o
sammenbringen. hitten sie sich nur
wenig xu sagen und wiirden wenig
voneinander halten

Umso wichtiger ist es, zu erkennen,
ru welcher der Gruppen Lhr Kunde
gehirt. Finden Sie es heraus; indem
Sie fragen: Was ist thnen in Threm
Leben  besonders wichtig?™ und
JWenn Siesich selbst mit dred Warten
heschrelben mitssten, welche Worte
wiirden Sie wihlen?”. [e mehr Infor
mationen Sie Gber lThren Kunden
eammeln, desto sicherer kiinnen Sic
thn cimem der Muster suordnen. Tst
das gelungen, s es ein Leichues, Thie
Argumentalion auf sein Motivations-
muster abrustimmen und ihn so 2u
(iberzeugen. Schublade wu!

Yerkdufar,

Homepage: www. magolal, com.

Mare M. Galal ist Vartriebsexparte
und lizenzierter RLP-Trainer. Aut
dieser Grundlage hal er das Yer-
kaufskonzept NLS®E Keuro-Linguistic-
Selling entwickell. Eine einzigartize
Verkaufsiinguistis macht NUSE zu
einem wnentbebrlichen Werkzoug
fir den modersen, professionetien

Weitere Informationen erhaffen Sie
beim Morc M. Galal Instituf,
Rudolfsty. 13-17, 60337 Frankfurt,
fel. 0 69-7i 09 32 70, E-Mail: info@marcgalal.com,
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