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.Wer herausfindet,
was dem Kunden
wichtig ist,
verkauft!”

wurde das Thema

Zum ersten Mal
Gedankenlesen speziell fiir die Business-

Kommunikation aufbereitet. Norman
Alexander erklart, wie man mit einfa-
chen Techniken der Mentalisten Ver-
trauen aufbaut, erfahrt, was das Gegen-
uber denkt und seine Motive und Bedirf-
nisse erkennt. Mit denen in diesem Buch
beschrieben leicht erlern- und anwend-
baren Methoden kann jeder die Gedan-
kenwelt des anderen entschliisseln.
MIND HACKING erhoht Sensibilitat und
Wahrnehmung fiir entscheidende De-
tails, um zu sehen, was andere nicht
sehen. www.norman-alexander.com

Verkauf

Norman Alexander

Wissen, was der Kunde denkt

Bad Bramstedt (em/Im) Nicht selten laufen
Verkaufsgesprache wie folgt: Nach einem
Small Talk beginnt der Verkaufer dem Kun-
den Fragen zu stellen oder schlimmer noch,
sofort mit seiner Prasentation. Der Kunde
weild, dass ihm etwas verkauft werden soll,
will erst mal priifen, ob er das Produkt oder
die Dienstleistung Uberhaupt braucht. Er
verschlieRt sich und/oder begibt sich in eine
Abwehrhaltung. Oftmals ist dann nach dem
Einstiegsgesprach so ein Satz zu héren wie
beispielsweise: ,Erzdahlen Sie mal, was Sie
da Neues haben.” Im Laufe der Prasentation
werden Argumente des Verkaufers mit
Gegenargumenten gekontert.

Etwas Entscheidendes bei diesem Gesprach
fehlt: Das Vertrauen des Kunden. Der Verkau-
fer kann eine enorme Fachkompetenz besit-
zen, das Produkt kann einen hohen Nutzen
haben und dennoch scheitert er.

Wenn man anderen Menschen etwas verkau-
fen will, kommt es darauf an, eine vertrauens-
volle Beziehung zum Gegentiber aufzubauen
und diese immer wieder zu bekraftigen. Der
Kunde muss das Gefiihl haben, beim Verkau-
fer gut aufgehoben zu sein.

Was ware folglich hilfreicher, als dem
Gesprachspartner zu signalisieren, dass man
genau weilR, was er denkt, wie er tickt und
was er will? Wenn der Verkaufer die Gedanken
des Kunden aufgreift, indem er ausspricht,
was dieser denkt, signalisiert er ihm, dass er
seine Motive und Bediirfnisse, aber auch
seine Probleme und Bedenken versteht und
ernst nimmt. Dadurch baut sich sehr schnell
Vertrauen auf und der Verkaufserfolg riickt in
greifbare Nahe.

Wahrsager und Kartenleger machen genau
das. Nicht durch Ubersinnliche Fahigkeiten,
sondern mit geschickten Kommunikations-
tools erwecken sie beim Gegentiber den Ein-
druck, seine Gedanken zu kennen.

Die nun folgenden Tipps werden Verkaufern
helfen, sich in die Gedankenwelt der Kunden,
wie andere in einen Computer, zu hacken:

Mit den Augen des Kunden sehen

Wahrsager sind gute Beobachter. In der heuti-
gen Zeit entwickeln wir uns jedoch immer
mehr zum Egozentriker und verlieren damit
den Blick fiir das Gegenuber. In Vorbereitung
auf ein Verkaufsgesprach sammelt der Verkau-
fer seine Argumente, hat seine Spriiche zur
Einwandbehandlung im Kopf und ist damit
gedanklich auf sich selbst fokussiert.

Der Verkaufer will aber nicht sich selbst etwas
verkaufen, sondern dem Kunden. Daher ist es
wichtig, sich auf ihn zu fokussieren. Wer Men-
schen uberzeugen will, und darum geht es im
Verkauf, muss die Gedanken des Gegentibers
aufgreifen. Durch einen Perspektivenwechsel
kann sich der Verkaufer in den Kunden hinein-
versetzen und wird erkennen, was dieser
denkt, wie er tickt und was er wirklich wiill.
Stellen Sie sich dabei immer wieder die Frage,
was lhrem Kunden durch den Kopf gehen
konnte. Wenn Sie aufmerksam beobachten,

werden Sie eine Antwort finden.

Die Menschenkenntnis erweitern

Wahrsager sind Menschenkenner. Anhand
von Merkmalen wie Geschlecht und Alter
gelingt es ihnen schnell, Aussagen Uber ihr
Gegeniiber zu treffen. SchlieBlich ticken Man-
ner anders als Frauen und haben unterschied-
liche Motive und Bediirfnisse. Daneben gibt
es verschiedene Phasen des menschlichen
Lebens, die durch typische Denkweisen
gekennzeichnet sind. Wenn man das Alter
des Gegentibers kennt, weil man in etwa,
was ihn derzeit gedanklich beschaftigt. Ver-
kaufer sollten sich also uberlegen, was den
Kunden abhangig vom Alter und Geschlecht
bewegen konnte, eine positive Kaufentschei-
dung zu treffen. Beriicksichtigt der Verkaufer
dies bei seiner Argumentation, erreicht er den
Kunden im Inneren, anstatt ihn mit einer Flut
von Verkaufsargumenten zu erschlagen. In der
Praxis wird sich der Kunde o6ffnen und weitere
Informationen preisgeben.

Um die Menschenkenntnis nachhaltig zu ver-
bessern, eignen sich Raster. Wenn man Kun-
den beobachtet, kann man sich tiberlegen, in
welche unterschiedlichen Kundentypen sich
diese einteilen lassen. Zu jedem Typ passen
bestimmte charakteristische Merkmale und
kennzeichnende Fragen, die dieser stellt,
beziehungsweise Gedanken, die immer wie-
der auftreten. Dadurch erhalt man ein fiir den
Verkauf zugeschnittenes Raster, welches es in
Zukunft erleichtert, den Kunden besser und
schneller einschatzen zu konnen. Bleiben Sie
dabei flexibel und entwickeln Sie lhr Kunden-
raster stetig weiter. Dadurch passen Sie sich
Veranderungen an und steigern lhre Treffer-
quote.

Auf das Bauchgefiihl vertrauen

Die meisten Menschen versuchen, wenn Sie
andere einschatzen, zahlreiche Fakten zu ana-
lysieren und auszuwerten, um dann der Logik
folgend zu entscheiden. Jedoch wird mit stei-
gender Anzahl an Informationen das Gehirn
Uberfordert und das Urteilsvermdgen einge-
schrankt.

Dagegen zwingen uns wenige Informationen
dazu, uns an das zu halten, was wir schon ken-
nen und im Unterbewusstsein abgespeichert
ist. So funktioniert auch Intuition. Wir greifen
auf unseren Erfahrungsschatz zuriick und tref-
fen daher intuitiv oftmals nicht nur die schnel-
leren, sondern auch besseren Entscheidun-
gen.

Verkaufer sollten versuchen, das Gegeniiber
situationsbedingt einzuschatzen. Vertrauen Sie
dabei auf Ihr Bauchgefiihl, dann werden Sie
meistens richtig liegen und einfacher erken-
nen, was den Kunden im Moment bewegt.
Die Gedanken des Kunden zu hacken ist kein
Hexenwerk. Der Verkaufer muss sich auf ihn
einlassen. Ein Wechsel der Perspektive gepaart
mit einer Portion Menschenkenntnis und intui-
tivem Gespur hilft ihm dabei, die Kaufmotive
des Kunden zu erkennen und seinen Verkaufs-
erfolg zu steigern.



