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Wenn das weifde Kaninchen kommt ...

Marc M. Galal: Mit der richtigen Sprachstruktur im Verkaufsgesprach tiberzeugen

Sie kennen doch bestimmt das
weiBe Kaninchen mit der gro-
Ben Uhr aus .,Alice im Wun-
derland”, immer gehetzt, im-
mer in Eile, stindig ruft es:
~Ach je, ach je, ich komm’ zu
spat!” Gehetzt von Terminen
mit Kunden vergessen Ver-
kdufer oft das Wesentliche -
den Kunden! Entscheidend ist
im Verkauf deshalb, sich im-
mer wieder grundlegende Ab-
ldufe ins Geddchtnis zu rufen
und zu fokussieren, was wirk-
lich wichtig ist: Die Kraft der
eigenen Vorstellung und eine
iiberzeugende Sprachstruktur,
um den Kunden fiir sich zu ge-
winnen und den Umsatz zu
steigern.

iele Verkdufer brennen

vor positiver Energie

und tberrennen, wenn
auch meistens unbewusst und
ungewollt, so oftmals ihre Kunden.
Gegen eine grundsatzlich positive
Energie ist im Verkauf nichts ein-
zuwenden, ganz im Gegenteil. Al-
lerdings sollte sie wohltemperiert
und gezielt verwendet werden.
Starten Verkdufer jedoch immer
wieder mit blindem Elan in Ver-
kaufsgesprache, werden sie mit
ihren Kunden unliebsame Uber-
raschungen erleben: Die Ableh-
nung wéchst in dem MaRe wie
die Abschlisse sinken. Irrtimlich
meint der Verkéufer, vielleicht ein-
fach nur noch mehr Energie ein-
bringen zu mussen ... dabei
ware das Gegenteil viel ratsamer!

Die Kraft der Vorstellung -
nach innen

Prégende Bilder aus unserer Ver-
gangenheit sind ausschlaggebend
fur das Handeln und Steuern un-
serer Emotionen im Verkauf. Und
eben diese Emotionen bewegen
oft den Kunden wesentlich mehr
als logische Fakten, die er von je-
dem anderen Anbieter ebenso
erhélt. Bevor es also zum Kunden-
gesprach kommt oder ein neues
wichtiges Projekt ansteht, sollte
der Verkaufer sich in Ruhe folgen-
de direkte und unumgéngliche Fra-
gen stellen: Worauf bin ich stolz
in meinem Leben?”, ,Woflr bin
ich dankbar?” Die Kraft der Vor-
stellung ist ein wesentlicher Er-
folgsfaktor im Verkauf. Kunden
merken sofort, wenn etwas nicht
stimmt und reagieren darauf mit
Skepsis. Nur in einem ausgewo-
genen und zufriedenen Zustand
gewinnen Verkdufer Kunden im
Nu fir sich. Mit Leidenschaft und
Lust allerdings bekommen Ver-
kdufer eine Uberzeugende Aura.
Sind diese authentisch und
schwingen sich positiv ein, pré-
sentieren Verkdufer auch ein aus-
geglichenes Bild nach aulen. Ge-
nau diese Kontrolle der eigenen
Zustandswelt ist fur ein Uberzeu-
gendes Auftreten gegentber dem
Kunden unerldsslich. AuRBerdem
kénnen Verkaufer auf dieser Basis
ihre Gedanken besser strukturie-
ren, das Wesen des Kunden leich-

Das abgehetzte weile Kaninchen erinnert an Verkdufer, die ihre Kunden leider oftmals tiberrennen.

ter verstehen, schon im Vorfeld
scheinbare Unsicherheiten klaren,
das Produkt in geeigneter Weise
prasentieren und dadurch den
Kunden im direkten Gesprach
leichter tberzeugen.

Die Kraft der Vorstellung -

nach auBlen

Imaginére Bilder helfen nicht nur

dem Verkaufer, sich selbst besser

zu verstehen, sondern auch Kun-
den gezielter anzusprechen. Hin-
ter unserem Handeln liegen tief
sitzende und pragende Bilder,
hinter diesen Bildern stecken Ge-
fuhle und hinter diesen Gefuihlen
wiederum Werte — Werte, hinter
denen sich unbewusst alles ver-
birgt, was den Kunden zum Han-
deln bewegt. Diese Gedanken-
welt zu steuern ist nicht einfach
und in beiden Fallen, ob bei sich
selbst oder im Umgang mit Kun-
den, ein komplexes Thema. Wer
als Verkaufer allerdings die Vor-
stellungskraft seines Kunden akti-
vieren kann, Bilder im Kopf an-
schaulich lebendig werden lésst,
hat im Verkauf enorme Vorteile.

Folgende zwei Steps bauen dabei

logisch aufeinander auf:

® Stellen Sie lhrem Kunden die
richtigen Fragen und er wird
schon jetzt fuhlen, héren und
sehen, wie er das Produkt in
Handen hélt, es benutzt und
davon profitiert.

@ Bringen Sie lhren Kunden nun
dazu, aus der eigenen Per-
spektive genau zu schildern,
was er mit dem Produkt alles
machen kann, wie und wann
er es erfolgreich einsetzt.

Qualitit der Fragen steigert
Quantitdt der Abschliisse
Der Kunde muss das Gefiihl ha-
ben bzw. entwickeln, dass er schon
heute im Besitz des Produktes ist.
Er muss sich selbst wie in einem
Film, in der Zukunft sehen, wie er
mit dem Produkt umgeht. Verkéu-
fer, die auf diese Weise in die
Denkstrukturen ihrer Kunden ein-
tauchen, haben ein leichtes Spiel
im Verkauf. Die drei folgenden
Steps geben den natigen struktu-
rellen Rahmen fir ein optimales
Verkaufsgesprach:

nur die perfekte Gelegenheit, das
Produkt in vollem Glanz erstrah-
len zu lassen, sondern auch, dem
Kunden klar und deutlich zu ver-
mitteln, mit welchen Konsequen-
zen er rechnen muss, wenn er
nicht kauft:

® Das heilt ...?

® Das bedeutet fir Sie ...?

® Das fihrt dazu ...?

2. Positive Absicht
demonstrieren

Einmal mehr lautet die Devise im
Verkaufsgespréch: Zuhoren! Was

Die Devise im Verkaufsgesprach heifdt Zuhoren.

1. Konsequenz aufzeigen

Kunden maochten verstandlicher-
weise eine optimale Losung er-
halten. Verkdufer kénnen mit dem
Faktor Konsequenz auf anschauli-
che Art und Weise Vertrauen beim
Kunden aufbauen. Hier ist nicht

strebt der Kunde an? Welche po-
sitive Absicht verfolgt er? Nur
wenn der Verkdufer auf eventuel-
le Bedenken und Anmerkungen
des Kunden eingeht, fuhlt sich
der Kunde gut aufgehoben und
sicher. Ein guter Grundpfeiler, um

auch Einwénde in positive Ab-
sichten umzuwandeln:

@® |hre Absicht ist also ...?

® Sie mochten also ...7

® lhr Wunsch ist ...?

3. Hierarchie der Werte
veranschaulichen
Welcher Wert ist fur den Kunden
der hochste? Durch Fragen kann
der Verkdufer ein neues Ziel defi-
nieren, das fur den Kunden evtl.
sogar einen hoheren Wert hat als
das, das er urspringlich ange-
strebt hat:
® Ist es nicht besser ..., als ...?
@ Ist es nicht schoner ..., anstatt
.,
@® Ist es nicht natzlicher .., als .7
Wichtig ist in allen drei Bereichen
die Qualitét der Fragen, denn die-
se steigert die Quantitdt der Ab-
schlisse. Und damit setzt sich fur
den Verkaufer eine Erfolgsspirale
in Gang: Je mehr Abschlusse,
umso mehr Umsatz; je mehr
Umsatz, umso groRer ist die Ge-
lassenheit und Sicherheit, ein Ver-
kaufsprofi zu sein. Strahlend bei
einem Verkaufsgesprach zu Uber-
zeugen, ist nicht immer einfach,
wenn das eine oder andere nicht
so lauft wie erwartet. Die eigene
innere Ruhe und Zuversicht, die
dem Kunden suggeriert, dass er
genau bei diesem (und keinem
anderen) Verkdufer sehr gut auf-
gehoben ist, bietet jedoch eine
solide Basis im Beziehungsauf-
bau. Mit dem Alltagsdruck umge-
hen und dabei nicht den Spal}
verlieren, ist das Credo, das den
Verkdufer von einem Erfolg zum
néchsten fuhrt. Und wenn das

weille Kaninchen wieder einmal
auftaucht und mit einem Blick auf
seine Uhr dréngt: Bleiben Sie ru-
hig; gehen Sie, wie Sie es gelernt
haben, Schritt fir Schritt vor. Kun-
den sind auch nur Menschen ...
und viele von ihnen kennen das
weille Kaninchen ebenfalls. Wie
wohltuend ist es da, gemeinsam
einen Gang zurtickzuschalten, ein
ebenso angenehmes wie zielftih-
rendes Verkaufsgesprach zu fuih-
ren, das beide mit dem guten
Gefiihl verlassen, das Richtige ge-
tan und sich richtig entschieden
zu haben.

Marc M. Galal ist Vertriebsex-

perte und lizenzierter NLP-Trai-
ner. Auf dieser Grundlage hat er
das Verkaufskonzept NLS Neu-
ro-Linguistic-Selling entwickelt.
Eine einzigartige Verkaufslin-
guistik macht NLS zu einem un-
entbehrlichen Werkzeug fiir den
modernen, professionellen Ver-
kdufer. Weitere Informationen:
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