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Wissey

Verkaufs-Spannung a la Hollywood

Argumente sind nur ein kleiner Teil des Verkaufens

Psychologisch gesehen st
Kaufen ein komplexer Pro-
zess. Und vermutlich werden
wir ihn nie ganz verstehen.
Doch wir wissen, dass der Ver-
kaufsprozess nur teil

mit Argumenten zu tun hat.
Das kennen Sie sicher aus lh-
rer Praxis. Sie haben die bes-
ten Argumente fiir Ihr Produkt
und sind iiberzeugt, dass je-
der (zumindest in lhrer Ziel-
gruppe) das Produkt genauso
gut finden miisste. Und des-
halb auch kaufen.

s kauft aber nicht jeder.

Dabei ist es vollkommen

egal ob das ,Verkaufen”
ein Produkt oder eine Position in
Ihrer Downline ist. Ihr Produkt ist
super, die Vorteile, einzusteigen
sind noch viel besser. Und trotz-
dem sagen viele ,Nein”. Argu-
mente sind eben nur ein kleiner
Teil des Verkaufens.

Warum tragen Sie die Jeans, die
Sie gerade tragen? Oder die Uhr?
Warum fahren Sie das Auto, das
Sie fahren? Oder warum tragen
Sie gerade keine Jeans, Uhr oder
besitzen kein Auto? Sind es wirk-
lich rationale Griinde? Manche sa-
gen ja allen Ernstes, der Preis war
ausschlaggebend. Es ware das

Billigste gewesen, das sei das wich-
tigste Argument. Auch falsch! Es
gibt immer eine noch billigere
Hose (Jeans und Uhren gibt's
schon fiir weit unter zehn Euro,
chinesische oder indische Autos
schon far unter 2.000 Euro). Zu-
dem wiirden ja zwei Hosen rei-
chen, eine anziehen, eine in der
Wische. Egal was Sie kaufen und
was Sie besitzen: Es geht um ech-
te, aber noch viel mehr um ver-
meintliche Bedurfnisse. Sie kaufen
etwas, weil Sie es mogen, verein-

facht gesagt. Der Grund sind
schlicht Emotionen.

Emotionen sind das
tatsdchliche Argument

Sie kaufen etwas, weil es lhnen
gefallt, weil Sie sich gut fuhlen,
wenn Sie es besitzen und anwen-
den oder weil Sie dazu gehoren
wollen. Unterschétzen Sie Letzte-
res nicht als Kaufmotiv! Sie sind
vielleicht deswegen in Ihrer Orga-
nisation, weil Sie zu all diesen
netten Menschen dazu gehéren

Anzeige
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wollen. Oder weil Sie zu denen
gehoren wollen, die dieses Pro-
dukt besitzen.

Das heilt nicht, dass Sie sich
gesagt haben: ,In welchen Team
sind nette Menschen, da will ich
dazugehdren!” Das hat sich irgend-
wie auch ergeben. Doch zumin-
dest unbewusst war das ein star-
ker Anreiz sich einzuschreiben.

Was lernen wir daraus?
Wenn also die Griinde emotional
— nicht rational — sind, kénnen Sie
diese Erkenntnis ganz einfach in
Ihrem Vertrieb oder Ihrem Team-
aufbau einsetzen. Verwenden Sie
weniger Argumente, erzeugen Sie
dafir mehr Emotionen! Vielleicht
haben Sie in Threm Team schon
einmal gehort, dass Sie vor allem
Begeisterung zeigen sollen, denn
Begeisterung steckt an und fuhrt
zu Abschliissen. Ja, wenn es passt.
Kennen Sie auch die Situation,
wenn jemand total begeistert von
etwas erzdhlt und Sie merken
schon, er will lhnen was verkau-
fen, was Sie nicht wollen? Dann
fangen Sie schon wéhrend der ers-
ten Satze an, Widerstand zu ent-
wickeln. Sie suchen Gegenargu-
mente und Wege da raus zu kom-
men.

Wie Emotionen funktionieren
Es gibt unterschiedliche Entste-
hungswege von Emotionen. Eine
ist Empathie: Wir versetzen uns in
den Anderen und fiihlen mit. Da-
durch wird die oben erwéhnte Be-
geisterung tibertragen, auch Freu-
de, Mitgefiihl und andere Emotio-
nen. Andere Emotionen entstehen
durch eine Geschichte. So kénnen
beispielsweise Neugierde, Span-
nung und Uberraschung entste-
hen. Hier wird nicht empathisch
mitgefuhlt, sondern mitgedacht
und durch die Geschichte, Bilder
und das Vorausdenken entstehen
vielerlei Emotionen.

Der Vorteil der zweiten Variante
ist, dass Sie nicht jedes Mal selbst
total begeistert sein mussen. Viel-
leicht ist hnen ja selbst gerade
nicht nach Begeisterung?

Geschichten erzihlen wie
im Film
Erzéhlen Sie gerne Ihren Freunden

von einem guten Film, Essen oder
Urlaub? In welcher Reihenfolge
Sie die Dinge erzahlen, liegt an
lhnen. Doch wenn Sie, wie bei ei-
nem guten Film, die Reihenfolge
richtig wéhlen, funktioniert die Ge-
schichte besser.

Ein guter Film erzeugt Spannung.
Das geht nur tber eine bestimm-
te Dramaturgie. Und wenn Sie in
lhrem Verkaufs- oder Recruiting-
Gesprach eine Geschichte mit der
richtigen Spannung erzéhlen, ent-
steht beim anderen der Wunsch,
das Produkt haben zu wollen und
dazuzugehoren.

Dramaturgie nach Hitchcock

Der Regisseur Sir Alfred Hitchcock

war der ,Master of Suspense”. Sei-

ne Filme waren aber gleichzeitig
einfach und wir kénnen viel daraus
lernen. Eine Geschichte hat dem-
nach immer zwei Wendepunkte,
einen Konflikt und einen Hohe-
punkt. Und es ist so simpel, dass

Sie es jederzeit anwenden kon-

nen. Und so gehen Sie vor:

® Hohepunkt: Was ist Ihr High-
light? Uberlegen Sie zuerst, was
Sie lhrem Zuhérer Uberra-
schendes zu bieten haben, ei-
nen Hohepunkt. Diesen sollten
Sie auch erst ganz zum Schluss
verraten. Auf ihn l&uft die gan-
ze Geschichte hinaus.

@ Konflikt: Keine erzahlenswerte
Geschichte ohne Konflikt. Bei
der Liebesgeschichte ist es ein
Nebenbuhler, beim Krimi ein
Mordmotiv, beim Kauf ein
(emotional wahrgenommenes)
Problem oder ein Wunsch.

® Zwei Wendepunkte: Der erste
Wendepunkt liegt nach dem
Setting (worum geht es in der
Geschichte, wer sind die Mit-
spieler?) in dem Moment, in
dem der Konflikt auftritt. Von
nun an versucht der Held den
Konflikt zu 6sen. Das macht
den Reiz der Handlung aus.

Buchtipp

Wikl pesidang

So wiirde
Hitcheock
présentieren

Uberzeugen Sie mit dem
Meister der Spannung

So wiirde Hitchcock prasentieren!
Uberzeugen Sie mit dem Meister
der Spannung

Michael Moesslang

Mit einem Geleitwort von Nina
Ruge

Broschiert, 292 Seiten,

ISBN: 978-3-86881-298-5

17,99 Euro (D) | 18,50 Euro (A) |
sFr 27,90 (CH)

2. Auflage, Redline Verlag,
Miinchen 2011

J

Der zweite Wendepunkt findet
erst statt, nachdem der Held
Versuche gestartet hat, den

Konflikt zu l6sen. Beim zweiten

Wendepunkt passiert etwas,

was es dem Helden moglich

macht, direkt auf den Hohe-
punkt zuzusteuern. Das kann
beispielsweise eine Idee oder
ein Tipp sein.
Erzéhlen Sie nach diesem Schema,
was das Produkt fiir Sie getan hat.
Der Konflikt ist dabei das, was Sie
dabei erreichen wollten, z. B. ein
echtes Problem oder der Wunsch
nach mehr Gesundheit, Luxus, Si-
cherheit ... Der Héhepunkt kann
das Produkt oder das Team sein.
Entscheidend ist, dass Sie zwar von
Anfang an durchblicken lassen,
dass eine Losung moglich ist, aber
nicht verraten, welche das ist. Hal-
ten Sie dabei die Spannung hoch,
vor allem, indem Sie Ihre Zuhérer
neugierig machen.

So wird lhr Produkt oder Ihr
Team interessant und damit be-
gehrenswert. Emotional verkau-
fen mit einer Geschichte, die span-
nend ist. Verkaufen mit Spannung.
Verkaufen & la Hitchcock.

O Zur Person

Michael Moesslang: ,,Der Hitch-
cock der Prasentation®, 5 Sterne-
Redner, Top 100 Excellence Trai-
ner, Coach und Erfolgsautor, ist
der Experte fiir spannende und
iberzeugende Présentation. Er
ist Inhaber des PreSensation Ins-
titute in Miinchen. Seine Key-
note-Vortrdge und Seminare zu
den Themen Présentation und
Rhetorik sowie persénliche Wir-
kung und Kérpersprache moti-
vieren, seine gelebte und stim-
mige professionelle Authentizi-
tét aktiviert. Seine Uberzeugung
ist, dass jeder Einzelne durch die
eigene personliche Wirkung und
Selbstsicherheit im Auftreten
zum positiven Botschafter fiir
sich und sein Unternehmen wird.
Als Experte seines Faches be-
zieht er aktuelle Erkenntnisse
aus Psychologie und Verhaltens-
Michael
Moesslang aktivierte als Vor-

wissenschaften ein.

tragsredner und Lehrbeauftrag-
ter — z. B. St. Galler Business
School - bereits Zuhérer in tiber
1.000 Vortragen und Prisenta-
tionen. Sein Buch ,So wiirde
Hitchcock prasentieren® fiihrte
wochenlang die Bestsellerliste
Présentation bei Amazon an.

www.Michael-Moesslang.de
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