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,Man kann nicht nicht kommunizieren.*

"Paul Watzlawick"

In Studien wurde erforscht, dass bis zu:

ca. 50 % Wirkung der Kommunikation in den Bereich der

Korpersprache ausgerichtet ist.

ca. 40 % im Bereich der Stimme (Lautstarke, Tonalitat,

Geschwindigkeit, etc.) und

ca. 10% im Bereich Inhalt
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Stephan Aussersdorfer

Der Experte fiir Spitzenkommunikation

Jeder Mensch hat eine Eigenverantwortung, die er ubernehmen
muss! Mein Ziel ist es, anhand einer gelungenen
Kommunikation, deren Ansatze ich dir in diesem eBook
vorstelle, zu helfen, mehr aus dir und deinem Leben zu
machen. Dieses eBook zeigt dir Wege, wie du anhand von
Hypnotischen,  psychologischen und neurolinguistischen
Techniken mehr Auftrage, mehr Kunden und héhere Umsatze
erzielst. Daruber hinaus wird sich auch deine Kommunikation
insgesamt positiv verandern und fur ein besseres und

angenehmeres Leben sorgen.
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Vorwort

Weshalb sind hypnotische, psychologische und neurolinguis-

tische Techniken so essentiell in Werbung und Verkauf?

,Ein Indiz nahezu jeder erfolgreichen Person ist die Fahigkeit
andere Menschen zu beeinflussen, ihre Vorstellungsgabe zu
aktivieren und diese empfénglich zu machen flr deine

Anweisungen und Inhalte.”

Bei diesen hypnotischen, psychologischen und neurolinguis-
tischen Sprachmustern geht es darum, die Befehle an das
Unbewusste vor dem Bewusstsein zu ,verstecken®, weil, wie
Dave Elman schon sagte: ,Hypnose ist die Umgehung des

kritischen Faktors.”

Selbstverstandlich nutzen wir diese Techniken immer unter
ethisch einwandfreien Rahmenbedienungen. Also immer so,

dass beide Parteien davon partizipieren!

Hypnotische, psychologische und neurolinguistische Sprach-
muster sind also die Umgehung des kritischen Faktors - des
“‘Bewusstseins” Hypnotische, psychologische und Neurolingu-
istische Sprachmuster entfalten ihre Wirkung unabhangig vom
Bewusstseinszustand des Gegenubers. Dies bedeutet mit den
‘richtigen” Sprachmustern lasst sich das Unbewusste

beeinflussen.

www.Verkaufspsychologie24.de
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Mit genau diesen wirkungsvollen Sprachmustern und deren
Wirkungsmechanismen beschaftigt sich dieses eBook. Meiner
Meinung nach handelt es sich um die wirkungsvollsten

Sprachmuster und um deren Wirkungsweise.

Wenn |hnen als Verkaufer, Dienstleister, etc.. diese Wirkungs-
weise der Sprachmuster bekannt ist, dann kénnen Sie die volle
Kraft der hypnotischen, psychologischen und neuro-
linguistischen Sprachmuster in der Kommunikation nutzen und
Sie werden so mehr Kunden, mehr Auftrage und mehr Umsatz

erzielen. Das ist letztendlich die logische Konsequenz daraus.

Es ist ja hinlanglich bekannt, dass unser Gehirn daflir gemacht
ist, moglichst wenig Aufwand zu betreiben. Mit so wenig wie

maglich Aufwand, soviel wie moglich zu erreichen.

Das Gehirn macht folgendes: Sobald Sie etwas sagen, pruft
es die ersten Aussagen auf deren Wahrheitsgehalt und bei
weiteren Aussagen, geht es davon aus, dass diese auch wahr
sind. Ich denke Sie ahnen schon, wie viel Kraft in diesem

eBook steckt!

Dieses eBook ist als Arbeitsbuch geschrieben. Es soll Ihnen als
Anleitung dienen, sodass Sie die einzelnen Techniken sofort
anwenden konnen. Die ersten Abschnitte sind eher allgemein

gehalten, so bekommen Sie einen ersten Eindruck.
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Mit den weiteren Abschnitten wird es dann immer konkreter und
Sie tauchen tiefer in das Thema ein. Anwenden kdnnen Sie die
Inhalte in personlichen Verkaufsgesprachen, in Emails oder in
Fax-Nachrichten. Verbluffende Ergebnisse werden Sie Uber-

zeugen!

So, jetzt aber ran! Am besten, Sie lesen zuerst das gesamte
eBook einmal durch und bekommen so einen ersten Uberblick.
Dann beginnen Sie mit den Abschnitten zu arbeiten, die fur Sie
am einfachsten oder interessantesten sind. So arbeiten Sie sich

Schritt fur Schritt durch das gesamte eBook.

Viel Spal und viel Erfolg!

% 6742’/&}‘57’53?%

Ihr Stephan Aussersdorfer
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Reprasentationssysteme

,Die Sprache Der Sinne*

Unter den Reprasentationssystemen verstehen wir die
Wahrnehmungskanadle des Menschen sehen, héren, fiihlen,

riechen und schmecken.
Mit unseren Sinnesorganen nehmen wir unsere Umwelt wahr.
Dabei sind die Wahrnehmungen von Menschen immer

individuell Uber unsere Sinneskanale ausgerichtet und werden

auch unterschiedlich bearbeitet.
Visuell

Visuell orientierte Menschen nehmen in Bildern wahr. Sie

richten den Fokus ihrer Wahrnehmung in den visuellen Kanal.
Auditiv

Auditive Menschen beschreiben ihr Erleben uber horen und
sprechen. Der Fokus richtet sich auf Erzahlungen,

Diskussionen oder Gerausche.

www.Verkaufspsychologie24.de
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Kinasthetisch

Kinasthetische Menschen fuhlen sich durch das Leben. Sie

reagieren gefuhlsmalig auf ihre Umgebung.

Olfaktorisch und Gustatorisch

Riechen und schmecken.

Obgleich alle Sinnessysteme eines Menschen normalerweise
gleich gut ausgepragt sind, werden in unterschiedlichen

Kontexten bestimmte Reprasentationssysteme bevorzugt.

Dadurch kann es zu unterschiedlichen Auspragungen der

Wahrnehmungsstruktur kommen.

In der Regel beschreiben wir unsere Erfahrungen mit Worten.
Die Worter mit denen wir uns ausdrucken zeigen an, welche

Sinne wir beim Erleben hauptsachlich benutzen.

Im Gesprach kann durch das Beachten von Verben, Adverbien,
Adjektiven und Substantiven das bevorzugte Reprasentations-

system des Gesprachspartners erkannt werden.

In Verhandlungen oder Verkaufssituationen ist es von Vorteil zu
wissen, welches Reprasentationssystem benutzt wird. Der
Zugang zu dem bevorzugten Wahrnehmungskanal  des

Gesprachspartners fordert eine gute Gesprachsbeziehung.

www.Verkaufspsychologie24.de
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Beispiel:

Wahrnehmungsebenen in Partnerschaften
Einem kinésthetischen Typ kann es auf die Nerven
gehen, immer wieder sagen zu mlissen, dass er die

Partnerin liebt.

Ein auditiver Typ kann enttduscht sein, wenn die
Partnerin sténdig sichtbare Zeichen der Zuneigung

verlangt.

www.Verkaufspsychologie24.de
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Sinnesspezifische Worter

Visuell

anstarren, erscheinen, sehen, Aussicht, fleckenlos, Sicht,
beobachten, Fokus, sichtbar, ansehen, inneres Auge,
Tunnelblick, betrachten, klar, triib, Bild, Klarheit, Ubersicht,

blendende ldee, lesen, unklar

Beispiele fur visuell orientierte Menschen:

,Kbénnen Sie mir noch andere Unterlagen (lber das
Speichervolumen zeigen? Ich muss noch mehr sehen,
bevor ich mir Jdberhaupt vorstellen kann, eine

Entscheidung zu treffen.”

,~Schauen Sie, ich bin mir nicht ganz sicher, ob Sie mir

alles gezeigt haben. Ich tappe noch immer im Dunkeln.“

Auditiv

anrufen, hallen, reinhoren, ansagen, horen, sagen, argumen-
tieren, informieren, Stimmen, Ausdrucke, klingen, sprechen,
befragen, labern, Stille, schreien, laut, taub, beschreiben, laut

rufen, Ton horen, Diskussion, rufen

www.Verkaufspsychologie24.de
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Beispiele fur auditiv orientierte Menschen:

,Erzéhlen Sie mehr tiber Ihr Produkt. Ich habe schon viel
Gutes dartiber gehoért. Ich bin noch nicht zufrieden mit
dem, was Sie mir bisher gesagt haben. Es ist nicht das
erste Mal, dass mir jemand verspricht sein Produkt

wirde ewig halten.”

,Das klingt sehr gut. Alle reden davon, wie gut Ihr
Produkt ist.”

Kinasthetisch

aktiv, fuhlbar, schwer, anfassen, fuhlen, in Verbindung,
anhalten, gebunden sein, setzen, anregen, greifen, Spannung,
auseinanderfallen, hart, tief, Bewegung, konkret, dickkopfig,

kuhl, unterstitzen, durchfuhren, lauwarm, verbinden

www.Verkaufspsychologie24.de
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Beispiele fiir kindsthetisch orientierte Menschen:

slch brauche Ihre Unterstiitzung in dieser Sache. Ich

glaube nicht, dass ich allein damit fertig werden kann.*
,lch mag mich nicht in die Sache hineinstiirzen. Ich will
es lieber langsam angehen, sonst komme ich nhoch vom
Regen in die Traufe.”

,lch habe ein gutes Gefiihl dabei.*”

,Die Angelegenheit hat sich von selbst wieder

eingerenkt.”

Olfaktorisch

Riechen

Gustatorisch

Schmecken

www.Verkaufspsychologie24.de
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Physiologien

Physiologien zeigen uns den inneren Zustand unserer

Kommunikationspartner.

Der Zustand kann sichtbar (visuell) und hoérbar (auditiv)
wahrgenommen werden. Oft bekommt man wahrend des
Gesprachs auch ein Gefuhl dafur, wie es der Person geht.

Im NLP werden folgende Physiologien unterschieden:

Problemphysiologie

Wenn an eine unangenehme Situation erinnert wird.
Ressourcenphysiologie

Jemand ist ,gut drauf®, hat Ziele und ist in der Lage, seinen
Arbeits- Lebenskontext selbstandig zu managen.

Wesentliche aulRere Merkmale sind:

Atmung:

Schnelle / langsame Atmung, flache oder weite Atemzige

Gesichtsfarbe:

Blasse Farbe, Errotung, Farbe verandert sich

Muskelspannung:

Verkrampfung, Entspannung

www.Verkaufspsychologie24.de
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Haltung:
In sich gekehrt, offene Haltung und Bewegung,

Hinzubewegung.

Blickrichtung der Augen:

Oben, mittig, unten

Tonalitat der Stimme:

Lautstarke, schnelles Sprechen, Dialekt, etc...

Die korperlichen Merkmale sind individuell und kdénnen nicht

grundsatzlich vereinheitlicht werden.

Gewohnlich sind wir uns unserer Emotionen mehr bewusst, als

unseren Physiologien.

Werden wir uns unserer Physiologien bewusst, kdnnen wir

unsere Emotionen beeinflussen.

www.Verkaufspsychologie24.de
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Merkmale Der Wahrneh-

mungstypen

Visuelle Menschen

sprechen in ,Bildersprache® (genaue Beschreibungen, Inhalte,

etc...) Augen bewegen sich immer wieder nach oben.

Visuelle Worter werden verwendet. (“Es hat sich gezeigt, wir
werden sehen...“). Nehmen sehr genau Einzelheiten wahr und

reflektieren diese.

AuReres Erscheinungsbild wahrnehmen. Visuelle Menschen
sind in der Regel korrekt gekleidet und legen Wert auf ihr

Erscheinungsbild.

www.Verkaufspsychologie24.de
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Im Kontakt

Schaubilder, Handouts, Flyer oder Zeichnungen verwenden.
Eventuell etwas skizzieren. Visuelle Sprache nutzen (inhaltlich
und Wortwahl). Gezielt selbst Augen hin und wieder nach oben

fuhren (Pacing---Leading).

Themen schriftich zusammenfassen. Eventuell Uberblick

skizzieren. Vertrage oder Vereinbarungen gestalten.

Beratungen mit Farbanker oder Vvisuellen Ankerformen
(Moderationskarten, Bodenankern, Flipchart, etc.) Bilder zum

Thema malen lassen.

Auditive Menschen

Gelegentlich auditive Worte nutzen. (Diskutieren, sprechen,
,hort sich gut an®, etc.). Augen eher gleichbleibend in
Mittelhdhe*

www.Verkaufspsychologie24.de
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Sprache steht im Mittelpunkt. Werden nervos wenn etwas
unklar ist oder nicht verstanden wird. Erzahlen gerne Witze
oder zitieren Andere. Diskutieren gerne und besprechen auch
ausfuhrlich Themen. Sind kreativ in der Wortwahl und

fokussieren Inhalte und Satzsequenzen.

Im Kontakt

Gute Sprechqualitat (laut, horbar, verstandlich). Eher etwas mit
Worten beschreiben. Informationen uber ein Thema / Produkt

erzahlen. Mehr daruber berichten.

Modalitaten der Stimme verandern: Sprachgeschwindigkeiten

nutzen. Geschichten einbinden. Sprachmetaphern nutzen.
Ruckfragen, ob etwas ,zu sagen, einzuwenden ware“. Gezielt

auditive Menschen ansprechen (in Sitzungen oder Arbeit mit

Gruppen).

www.Verkaufspsychologie24.de
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Kinasthetische Menschen

Worte aus der ,Gefuhlswelt® betonen und nutzen. (,Das fuhlt
sich gut an®, ,bin gut drauf®, ,jetzt bin ich aber froh®, etc.) Augen
und Kopf gehen immer wieder nach unten. Gehen gerne in

Korperkontakt. Handschlag, Umarmung, Schulterklopfen, etc.
Sind eher ruhig im Umgang und haben schnell Zugang zu

Gefuhlen zum Thema. Mochten gerne im Kontakt bleiben und

betonen dies.

Im Kontakt

Personlichen Kontakt bedienen. Besuche machen. Hande

schutteln, etc.

www.Verkaufspsychologie24.de
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Ruhige Stimmlage und Gefuhl in die Sprache einbringen.
Immer wieder erwahnen, wie es einem im Moment geht. (,Ich

fuhle mich gerade...®, ,es geht mir damit...“) Wenn es passt,

Ruckfragen wie es der Kontaktperson gerade geht.

www.Verkaufspsychologie24.de
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Augenzugangshinweise

Wir bewegen unsere Augen in systematischer Weise in

unterschiedlichen Richtungen, je nachdem, wie wir denken.

Neurologische Studien haben gezeigt, dass sowohl die
horizontale, als auch die vertikale Augenbewegung einen
Zusammenhang damit hat, dass unterschiedliche Teile des
Gehirns aktiviert werden. Jene Gebiete, wo Bilder, Gerausche

und Empfindungen gespeichert oder erzeugt werden.

Grundlage ist die Verbindung zwischen Augenbewegungen und

den Wahrnehmungskanalen.

Augenzugangshinweise kénnen wir in der Kommunikation

nutzen:

Extern

Augenbewegungen weisen auf bestimmte interne Prozesse hin.
Wenn Sie bei lhrem jeweiligen Gesprachspartner die
Bedeutung der Position erarbeitet haben, kénnen Sie auf
nonverbalem Weg identifizierbare Informationen bekommen.
Auf jeden Fall haben Sie in den Augenmustern Hinweise auf

unbewusste interne Prozesse.

www.Verkaufspsychologie24.de
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Intern

Es ist mdglich, die Augen bewusst in jede Richtung zu
bewegen, wahrend eines Gespraches. Wenn etwas erinnert
werden soll, was Sie gestern gesehen haben, ist es am
Einfachsten, nach links oben zu schauen. Dagegen ist es
schwierig, sich an Bilder zu erinnern, wenn Sie nach unten

schauen.

Fragebeispiele zur Augenbewegung:

,Was ist das Erste, was Sie sehen, wenn Sie durch die

Eingangstir Ihr Haus betreten?*

links oben = Bilder erinnert.

Nach links oben zu schauen ist die Art, wie sich die

meisten Rechtshéander an Bilder erinnern.

,Wie flihlt es sich an, wenn Sie Samt auf lhrer Haut

héatten?”

rechts unten = kinédsthetischer Bereich / Sie kommen

mit ihren Geftihlen in Beriihrung.

www.Verkaufspsychologie24.de
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Neurologischer Uberblick

Rechts oben:

Visuell konstruiert: “etwas, das man nie gesehen hat”

Links oben:

Visuell erinnert: ,etwas, das man schon gesehen hat*

Rechts Mitte:

Auditiv konstruiert: ,etwas, das man noch nie gehort hat*

Links Mitte:

Auditiv erinnert: ,etwas, das man schon gehort hat”

Rechts unten:

Kinasthetisch: ,in ein Gefuhl gehen®

Links unten:

Innerer Dialog

Warum Ist Das Jetzt Wichtig Flir Dich?

Das ist einfach zu beantworten. Wenn du die bevorzugt
genutzten Sinneskanale deines Gegenubers kennst, solltest du
in den selben Kanalen kommunizieren. Dadurch entsteht

Verstandnis.
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Ein kleines Beispiel dazu:

Spricht oder schreibt dein Gegenliber in Bildersprache,
solltest du in der selben Sprache sprechen/schreiben. So
entsteht sehr flott eine verbindende Kommunikation und
es entsteht ein beidseitiges Verstehen. Kommunizieren

ohne Barrieren oder Hindernisse!

In der Psychologie spricht man von einer tragfdhigen
Beziehung und genau diese resultiert daraus. Das
geniale daran, dass passiert ganz charmant ohne

geklinstelt zu wirken.

Falls es noch nicht klar ist, wird es im ndchsten Abschnitt

sicherlich deutlicher.
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Rapport - Pacing - Leading

Rapport ist der Hauptbestandteil jeder effektiven Kommuni-

kation.

Definition:

,Das Modell der Welt einer anderen Person verstehen.”

Den/die Gesprachspartner/in  verstehen und annehmen.
Rapport lasst sich als eine freundliche ,Beziehung“ definieren.
Rapport entsteht haufig spontan durch Sympathie, Uber
gemeinsame Vorlieben, ahnliche Erfahrungen, gleiche Hobbys,
Interessen oder Uberzeugungen, &hnliche Lebensstile. Ein

Rapport-Zustand kann auch bewusst hergestellt werden.

Grundlage guten Rapports ist PACING und_
LEADING

Pacing

Pacen bedeutet sich dem beobachtbaren Verhalten des
Gesprachspartners anzupassen. Mit dem Gesprachspartner
mitgehen. Sich ,anndhern“ st die Grundlage einer
Vertrauensbasis. Auf einer tieferen Ebene reagiert Ihr
Gegenlber positiv auf Ahnlichkeiten in Physiologien und

Auftreten.
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Rapport entsteht auf unbewusster Ebene.

Pacen beinhaltet das nonverbale, sowie das verbale Verhalten

des Gesprachspartners einzubeziehen.

Gepaced werden kann:

- Korperbewegungen

- Sprache

- Stimmungen

- Meinungen und Uberzeugungen
- Atmung

- Lidschlag

- Reprasentationssysteme

Leading

Um Personen aus einem negativen Zustand herauszufuhren.

Nach gelungenem Pacing und gutem Rapport folgt der
Ubergang zum Leaden. Durch Veradnderungen der Physio-
logien, machen wir unbewusst dem Gesprachspartner
Angebote, sich ebenso zu verandern. Wechselt die

Physiologie, wechselt auch die innere Stimmung.
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Pacing

Korperhaltung
Die Korperhaltung des Gesprachspartners wahrnehmen. Sich
der Haltung angleichen. Haltungsanderungen versetzt mit-

gehen.

Bewegung - Gestik - Mimik

Rhythmus von Bewegungen mitgehen. Gestiken (verandert)

mitmachen und Mimik angleichen.

Stimmungen und Uberzeugungen

Die Stimmung des Gesprachspartners wahrnehmen und darauf
eingehen. Uberzeugungen zustimmen (sofern mdglich). Oft hilft
auch nur ein kleiner Anteil einer Uberzeugung. Diesen gilt es zu

pacen.

Lidschlag

Rhythmus angleichen. Wenn zu schnell oder zu langsam

versetzt mitgehen. Sehr feines Pacing, sehr wirkungsvoll.
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Sprache - Tonart

Verwendung gleicher Phrasen, Lieblings- und Schlusselworte.
Dabei kann auch Dialektik einflielen. Anpassung von Tonhohe,

Sprechtempo, Lautstarke und Tonlage.

Reprasentationssysteme

Durch sprachliches Pacing, z.B.: "sehen", "einleuchten",
"Uberblicken", bei visuellen Typen; "horen", "klingen" bei

auditiven Typen, usw.

Am besten prufen Sie gleich bei nachster Gelegenheit mit

Ihrem Gesprachspartner das Gelernte!
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Verbindende Kommunikation

Die verbindende Kommunikation zeichnet sich unter anderem

durch folgende Aspekte aus:
Beriihrtheit — Mitgefiihl

Wenn wir uns so mitteilen, dass die andere Person beruhrt ist,
steigt die Chance, dass Sie uns beisteht. Wenn wir es schaffen,
hinter den Worten die eigentliche Botschaft (Gefuhle,
Bedurfnisse und Bitten) zu horen, werden wir bereit sein, auf
diese Person zuzugehen. Schuld, Scham, Angst vor Strafe und

Bedrohung, Belohnung.
Eine einfiihlende Verbindung

Menschen sind von Natur aus gewaltfrei und auf gute
Verbindungen ausgerichtet. Gewaltvolle Kommunikation wurde
erlernt, wir konnen zu unseren Wourzeln zuruckkehren.
Menschen hungern nach Einfuhlung (Mitgefuhl) und Wert-
schatzung. Menschen tun freiwillig und gerne etwas, um dem
Anderen das Leben zu verschonern und weil Sie an einer guten
Verbindung interessiert sind. Unsere Bedurfnisse sind die
Motivation flr unsere Handlungen. Hinter jeder ,trennenden®
Aussage lasst sich das dahinter liegende Gefuhl und Bedurfnis
heraushoren. Wir konnen uns bei jeder dieser Aussagen

fragen, ob die Person jetzt ,Bitte” oder ,Danke” gesagt hat.
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Was ist Kommunikation

Bei der Kommunikation werden Informationen durch Worte
(gesprochen oder geschrieben) oder Verhalten transportiert. Es
ist ein Vorgang der Verstandigung, der Bedeutungsvermittlung
zwischen Lebewesen. Kommunikation zwischen Menschen ist
eine Form sozialen Handelns, dass auf das Denken, Fuhlen,
Handeln anderer bezogen ist. Interaktion insofern, dass der

,gemeinte Sinn“ direkt vermittelt wird.

Erfolgreiche Kommunikation besteht nicht im Ubermitteln von
Informationen, sondern in deren ubereinstimmenden Inter-

pretation.

Missverstandnisse sind immer sprachliche Missverstandnisse.
Hier einen kurzen Uberblick in die Grundlagen der verschie-

denen Gesprachstechniken.

Hier einige Regeln die lhrem Gesprachspartner ein sicheres

Gefuhl vermitteln:

Vermeiden Sie das Andeuten von Erwartungen z.B. ,Klappt es

in der Schule?“ - besser - ,Erzahl mir etwas von deiner Schule.”
Vermeiden Sie allzu direkte und dadurch meist zwingende

Fragen z.B. ,Lieben Sie lhre Mutter?“ - besser - ,Wie sehen Sie

lhr Verhaltnis zu lhrer Mutter?“
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Vermeiden Sie ein Negativ-lmage bzw. eine negativ Aussage
Ihres Gesprachspartners. ,Halten Sie sich fur einen Schwach-

ling?“ - besser - ,Wo liegen lhre Starken?“

Vermeiden Sie Fragen, auf die Ihr Gesprachspartner mit Scham

oder Schuldgefuhlen reagieren kdnnte.

Vermeiden Sie Formulierungen, die wertend sind wie z.B. ,Wie
konnten Sie das nur machen?* - besser - ,\Wie kamen Sie zu

dieser Entscheidung?®

Vermeiden Sie aggressive Konfrontation Ihres Gesprachs-
partners mit seinem eigenen Verhalten wie z.B. ,Haben Sie
nicht selbst gesagt, es sei eine Schande?“ - besser - ,Wie
sehen Sie den Zusammenhang zwischen |hrer Meinung

und...?"

Vermeiden Sie das Aufschaukeln bzw. das Verstarken
emotionaler Situationen. In so einer Situation ist es besser zu
Fragen: ,Mdchten Sie jetzt zunachst Uber etwas anderes

sprechen?
Vermeiden Sie Uberrumpelnd wirkende Tabu-Themen. Hier

speziell die Sexualsphare und die Beziehungsebene bei

Singles...
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Vermeiden Sie abwertende Stereotypen wie z.b. ,Halten Sie

das fur mannlich?*

Kommen trotzdem wider Erwarten Spannung oder Angste auf,
konnen Sie |hrem Gesprachspartner mit spezifischen
AuRerungen wieder Halt geben und die Angste abbauen. Mit
spezifisch meine ich, dass Sie konkret auf das Problem
eingehen und nicht allgemein gebrauchliche AuRerungen wie:

,ES wird schon wieder alles gut® von sich geben. Das hilft Ihrem

Gegenuber definitiv nicht.

Konkret ist z.B.: ,Es ist verstandlich, dass Sie vor einer
Scheidung zurlckschrecken. Eine Trennung fallt keinem

Menschen leicht.”

Vergessen Sie Aussagen wie: ,Kopf hoch, das geht jedem mal
so.” Vielleicht erinnern Sie sich daran, dass einmal zu Ihnen so
etwas ahnliches gesagt wurde und eventuell kdnnen Sie sich
noch daran erinnern, wie Sie sich gefuhlt haben. Ich kenne

kaum jemanden, den so eine Aussage weitergebracht hat.

Vermeiden Sie es, Hoffnung zu wecken, deren Erflllung sich
nur allzu schnell als unmoglich erweist. Schaffen Sie Vertrauen,
lassen Sie Ihren Gegentber Wertschatzung fuhlen. Férdern Sie
seine Selbstachtung, indem Sie ihm seine positiven, liebens-

werten Seiten aufzeigen.
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Ein Angebot an lhren Gesprachspartner sollte sein, ihm zu
sagen, wie Sie ihm helfen kdénnen und wollen: Nicht mit
Ratschlagen, sondern indem Sie ihm helfen, zunachst sein
Problem — und damit auch sich selbst — zu erkennen und mit
dem Angebot lhrer Unterstitzung SEINES Bemuhens seine

Probleme zu losen.

Moglicher Ablauf eines Verkaufsgesprédches

Sorgen Sie fur einen aulleren Rahmen, der ansprechend
erscheint. Erlautern Sie Ihre Funktion und Fragen Sie nach den

Bedurfnissen Ihres Gesprachspartners.

Entwickeln Sie Ihr weiteres Vorgehen immer unter

Berucksichtigung der genannten Techniken.

Strukturieren Sie jeden Gesprachsablauf, aber erzwingen Sie
ihn nicht. Bereiten Sie sich auf mdglichen Rapport-Verlust vor.
Lassen Sie kein Gesprach ,im Sande verlaufen®, sondern
streben Sie einen eindeutigen Gesprachsabschluss an. Ein

ganz wichtiger Aspekt ist, zu fragen.
Wer fragt, der fuhrt das Gesprach!
Die Gesprachseroffnung sollte Uber lhren Namen hinaus

gehen, sodass |hr Gesprachspartner Informationen Uber lhre

Funktion und lhre Rolle hat.
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Folgende Gesprédchseroffnung ist auch denkbar:

.Weshalb kommen Sie zu mir?“, ,Wie kann ich lhnen helfen?”,
,Was kann ich fur Sie tun?“, ,Was bedruckt Sie?“, ,Welche

Sorgen fuhren Sie zu mir?“, etc.

Natirlich kdnnen Sie ein Gesprach auch eréffnen indem Sie
anstatt einer Frage eine Aussage machen wie. z.B. ,Nach lhrer
Andeutung am Telefon wollen Sie mit mir Uber lhren

sprechen.”
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Aktives Zuhoren

Aktives Zuhoren setzt aufnahmebereite Zuwendung voraus.
Das heildt, dass Sie Ihrem Gesprachspartner die Bereitschaft
signalisieren, zuzuhoéren. Sammeln Sie hier einige Stichworte

zu der Frage:
Wie kénnen Sie Ihrem Kunden zeigen und sagen, dass Sie

ihm aktiv zuhbéren und sich fiir sein Problem/Thema

interessieren?”

Ihre Notizen

Aktives Zuhoren

] []
Averbale Zeichen Verbale Zeichen

aufnahmebereiter Zuwendungen
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Sie werden erst lhrem Gegenuber uneingeschrankte Aufmerk-
samkeit entgegenbringen konnen, wenn Sie tatsachlich an dem
Gesprach mit ihm interessiert und bereit sind. Das heif3t, Sie
mussen die Gegebenheiten so schaffen, dass es Ihnen moglich
ist, sich lhrem Gesprachspartner voll zuzuwenden. Nur so ist es
maglich, Rapport zu schaffen - dazu haben Sie ja schon einiges

gelesen.

Averbale Zeichen sind:

Blickkontakt, Korperhaltung, Ausdrucksbewegung

Verbale Zeichen sind:

Verstarkung, Aussagen / Fragen, Pausen, Blickkontakt

Die einfachste Form lhrem Gesprachspartner zu zeigen, dass
Sie Dbereit sind, ihm zuzuhoren, ist sicherlich mit ihm
Blickkontakt herzustellen. Aber bitte beachten Sie, dass damit
nicht gemeint ist, dass Sie Inrem Gesprachspartner langer als 5

Sekunden in die Pupillen starren sollen.

Blickkontakt ist in erster Linie ein Zeichen, das Ihre
Bereitschaft, Ihre Offenheit, mit der Sie lhrem Klienten Einblick
in Ihr eigenes Denken und Fldhlen gewahren. Wenn Sie
dagegen Blickkontakt meiden, kann das durchaus als Scham
angesehen werden. UbermaRiger Blickkontakt kann recht leicht

den Eindruck von Aggression erzeugen.
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Wir unterscheiden vom gerichteten Blickkontakt (auf die Augen
oder in die Nahe der Augen) oder ungerichtete Blickkontakte,
der, wie das Wort schon sagt, ungerichtet, also nicht zentriert
auf eine bestimmte Stelle des Gesprachspartners ist. Dieser

Blickkontakt dient vor allem dazu, Bereitschaft zu signalisieren.

Korperhaltung

Korperhaltung und Ausdrucksbewegung haben nicht nur
diagnostische Bedeutung. DarUber hinaus konnen feine
Abstufungen aufnahmebereiter Zuwendung signalisiert werden.
Grundsatzlich gilt, dass jede Zuwendung der Interaktion dient.
Arme und Hande des Gesprachsfuhrers sollten naturlich und
ruhig gehalten werden. Leichtes Vorneigen des Kopfes kann

Aufforderungscharakter haben.

Schragneigung kann ebenso Zeichen interessierten Zuhorens
sein wie das leichte Aufstitzen des Kopfes bei Beibehaltung
des Blickkontaktes mit dem Klienten. Die Korperhaltung gibt
Ihnen manchen Hinweis auf seinen seelischen Gesamtzustand.
Denken Sie dabei nur einmal daran, wie sich eine reservierte,
traurige oder auch kraftlose Person darstellt, mit hangenden

Schultern und Ahnlichem.
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Ausdrucksbewegungen

Ausdrucksbewegungen sind Bewegungen, die ein seelisches
Geschehen ausdricken. Bewegungen also der Glieder, der
Hande, der Fule, der Schultern, des Kopfes und des
Gesichtes, die absichtlich oder unabsichtlich als Sprachhilfen
oder gar als Sprachersatz verwendet werden. Sie benutzen
Ausdrucksbewegungen, um lhre Teilnahme am Gesagten, |hre
aufnahmebereite Zuwendung zum Ausdruck zu bringen.
Besonders zu beachten bei unserem Thema sind die
sogenannten Regulatoren, die das hin und her eines
Gespraches, dem sagen, der spricht, ob er fortfahren,
wiederholen, verlangsamen oder beschleunigen soll, ob er
interessant oder langweilig wirkt und ob man das, was er zum
Ausdruck bringt, versteht. Hierzu gehoren neben den
Besonderheiten des Blickkontaktes, auf die wir schon
eingegangen sind, die kleinen Kopf- und Augenbewegungen,

die wir kaum bewusst wahrnehmen aber sehr wohl zu deuten
wissen. Schon ein leichtes Nicken kann eine Aufforderung zum

Weitersprechen bedeuten.

Im Gesichtsausdruck - Mimik / Gestik - lIhres Klienten

spiegeln sich seine Gefiihle und Einstellungen wider.
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Das Gesicht zeigt, wie Ihre Reaktionen aufgenommen werden.
Insgesamt ist das Gesicht gleich nach der Sprache die
wichtigste Informationsquelle fur die Gesprachsfuhrung
allgemein, sowohl flr das Verstandnis des Gesagten (kognitive
Anteil), als auch fur die EinflUhlung in den emotionalen Anteil
der AuBerungen. Die Wahrnehmung und ihre Deutung sind

keineswegs einfach oder selbstverstandlich.

Haufige Ausdrucksbewegungen des Gesichtes sind die
Bewegungslosigkeit, die seelisches Erstarren ausdrickt,
Aufwartsbewegungen der Augenbrauen, die ein Erstaunen oder
Freude ausdricken, das Runzeln der Stirn im Sinne
angestrengten Nachdenkens, aber auch der Abneigung und

des Widerwillens.

Die Weitstellung der Augenlider als Zeichen der Offnung, aber
auch als Ausdruck von Schreck, Angst oder Entsetzen in
entsprechendem Kontext. Ein Nasenrunzeln spricht fur sich.
Angehobene Mundwinkel zeigen gehobene, freudige, gesenkte

Mundwinkel eine traurige Stimmung an.

Geschurzte Lippen weisen auf Ablehnung oder Arroganz hin.

Achten Sie darauf, dass es bei der Korperhaltung und
Ausdrucksbewegung nicht nur auf die Art von Haltung und
Bewegung ankommt, sondern auch auf den Gesprachsinhalt,
als dessen Begleitung Sie eingenommen bzw. ausgeflhrt

werden.
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Bei welcher Gelegenheit, an welcher Stelle des Gespraches
lehnt sich Ihr Klient zurick? Wann bricht er den Blickkontakt ab
und an welcher Stelle des Gespraches beginnt er mit den

Fingern zu trommeln?

Erst aus Gesprachsinhalt und Gesprachsverlauf — dem Kontext
— kann man erkennen, ob verschrankte Arme ein Sich
-Zuruckziehen gegenuber dem Gesprachsfuhrenden bedeuten
oder ob damit gewisse Reserven bei dem geschilderten

Sachverhalt gemeint sind.

An sich zupfen, kratzen oder reiben im Gesicht, sind im
Zusammenhang mit der AuRerung des Klienten als Zeichen der
Unentschlossenheit, der Ratlosigkeit, der Verlegenheit, des

Zweifels oder der Ungeduld zu deuten.

Achten Sie darauf, dass Sie mit lhrer Ausdrucksbewegung
genauso sparsam wie mit lhrer verbalen Reaktion sind. Verbale
Zeichen aufnahmebereiter Zuwendung. Die Darstellung des
aktiven Zuhorens ware ohne verbale Reaktionen des
Gesprachsfihrenden auf die AuBerungen seines Klienten
unvollstandig. Zahlen Sie einige Stichworte auf, in denen Sie
ein verbales Eingreifen des Gesprachsfiuhrenden fur

erforderlich halten.
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Ihre Notizen

Die Gesprachssituationen die eine verbale Reaktion erforderlich

machen lassen sich in Gruppen einteilen:

Anbahnungsreaktion

Bei der ersten Kontaktaufnahme erwartet |lhr Klient / Kunde,

dass Sie die Initiative iUbernehmen.

Zuwendungs- oder Bereitschaftsreaktion: Ihr Klient / Kunde
erwartet auch hier, dass Sie aufnahmebereite Zuwendung
signalisieren, |hre Bereitschaft aussprechen, seinem Bericht

zuzuhoren oder eben Fragen stellen.

Beratungsreaktion: Viele Ihrer Klienten werden einen Rat von
Ihnen erwarten. Wenn Sie glauben, lhrem Klienten / Kunden
einen Rat geben zu konnen, sollten Sie sich vergewissern, dass
Sie eine ausfuhrliche Analyse des Problems / Themas
abgeschlossen haben und wenn der Klient / Kunde zu keiner

brauchbaren eigenen Problemlosungsvariante kommen kann.

www.Verkaufspsychologie24.de
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Strukturierende Reaktionen

In dieser Phase lenken Sie den Verlauf auf das Wesentliche. Im

Sinne von ,HinfUhren auf Entscheidendes®.
Notieren Sie sich einige Begriffe fiir

Averbale Zeichen:

Verbale Zeichen:

Formulieren Sie kleine Ermutigungen, mit denen Sie |hrem
Klienten das Sprechen dadurch erleichtern wollen, dass Sie lhr

Verstandnis bekunden.
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Nach der Bedeutung eines bestimmten Ereignisses fragen:

Sich nach seiner emotionalen Reaktion auf ein Ereignis

erkundigen

Eine spezielle Information erbitten

Das Thema, bei dem er / sie aus Scham stockt, unmittelbar

ansprechen

Vergleichen Sie mit lhren Kollegen die Ergebnisse und

besprechen sich in der Gruppe!

Wie Sie das und die folgende Inhalte nutzen kénnen, um mehr

Umsatz und Verkaufe zu tatigen, erfahren Sie jetzt im Detail!

www.Verkaufspsychologie24.de
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Kommunikations-Techniken

In diesem Modul lernen Sie Kommunikations-Techniken, wie

Sie andere dazu bringen, dass zu tun, was Sie wollen!

In lhrer Werbung und im Verkauf wirksam Uberzeugen! Sofort

anwendbar! Sofort Ergebnisse!

Andere Menschen gezielt beeinflussen durch Formulierungen

mit ,magischer* Uberzeugungskraft!

Als erstes mussen wir uns immer wieder bewusst machen:

Die Qualitat meiner Kommunikation bestimmt die Qualitat

meines Lebens!

Darum lernen Sie hier und jetzt:

- Uberzeugungs-Techniken, die Ihre Kunden dazu bringen,

sich fur den Kauf zu entscheiden.

- Einfache Sprach-Muster, mit denen Sie andere dazu bringen,

dass zu tun, was Sie wollen!

- Wie Sie mit ,hypnotischer Psychologie“ in Werbung und

Verkauf wirksam Uberzeugen!

www.Verkaufspsychologie24.de
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- Andere Menschen gezielt beeinflussen durch Formulierungen

mit ,magischer* Uberzeugungskraft!

- Engagierungs-Techniken, die den Leser dazu bringen, sich

voll und ganz mit Ihrer Botschaft zu beschaftigen.

- Linguistische Techniken, die den Leser dazu bringen, lhre

Aussagen zu akzeptieren.

- Hypnotische Befehle, die den Empfanger dazu bringen,
zuzustimmen, indem Sie am Bewusstsein direkt ins Unter-

bewusstsein wirken.

- Spezifische Worte, die lhre Leser dazu bringen, Ihnen zu

glauben.

Warum Psychologische Verkaufs-Strategien ?

Warum sind hypnotische Uberzeugungs-Techniken so

wichtig in Werbung und Verkauf?

"Ein Kennzeichen nahezu jeder erfolgreichen Person ist die
Fahigkeit, Menschen zu beeinflussen, ihre Vorstellung zu
aktivieren und Sie empféanglicher zu machen fiir Anweisungen

und Inhalte.”

Verkaufen heilt Uberzeugen!
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Um erfolgreich zu verkaufen, mussen Sie Menschen dazu

bringen, ihr Handeln neu auszurichten.

Dazu brauchen Sie deren Vertrauen und Respekt.

Das geht viel leichter, wenn Sie direkt mit dem Unter-
bewusstsein einer Person kommunizieren, statt mit dem
Bewusstsein. Die Technik hierzu heiBt Hypnose! Damit Sie ein
tieferes Verstandnis bekommen habe ich |hnen auf den
nachsten Seiten das Wesentlichste zum Thema zusammen-

getragen.
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Hypnose-Exkurs

Was ist Hypnose?

,Erkldre mir das Unerklarliche und ich zeige Dir das Unsicht-

bare.” (Irisches Sprichwort)

Stellen wir uns fur einen Moment vor, Sie waren mein Klient.
Nachdem Sie meine Praxis betreten haben, stellen Sie mir
einige Fragen, auf die ich wie folgt antworten wurde:

Hypnose ist ein Zustand angenehmer Entspannung.

Kann jeder Mensch hypnotisiert werden?

Ja, denn Hypnose ist ein naturlicher Zustand, in den jeder
Mensch mehrmals taglich eintritt, z.B. beim Tagtraumen oder

bei hochkonzentrierten Handlungen.

Wie fuhlt sich Hypnose an?

Jeder empfindet eine Hypnose auf andere Art. Vermutlich
werden Sie neben dem Gefuhl einer angenehmen Entspannung
auch so etwas wie Warme, Schwere und ein Kribbeln in den

Fingern oder Lippen spuren.
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Kann ich dazu gebracht werden, etwas zu tun, was ich nicht

will?

Nein, denn Sie behalten auch unter Hypnose die absolute

Kontrolle uber sich und Ihre Gedanken.

Und was passiert dann in den berihmten Buhnenshows?

Eine erfolgreiche Hypnose-Show basiert auf der freiwilligen
Teilnahme von Zuschauern. Diese Menschen haben den
Wunsch an der Show teilzunehmen und im Rampenlicht zu
stehen. Die Hypnose hilft ihnen dabei lediglich, Hemmungen zu
uberwinden, die Sie normalerweise vor einem Offentlichen
Auftritt hatten.

Werde ich mich nach der Hypnose an das erinnern konnen,

was wahrend der Hypnose gesagt oder getan wird?

Ja, denn wie bereits dargestellt, behalten Sie die Kontrolle uber

das was passiert.

Konnen nur charakterschwache oder wankelmutige Menschen

hypnotisiert werden?

Nein, jeder Mensch kann hypnotisiert werden. Es erfordert
allerdings so etwas wie eine ,hypnotische Intelligenz®, um
besonders tief in die Trance zu gleiten, d.h. je besser Sie sich
auf eine neue Situation einstellen koénnen, desto leichter

funktioniert die Hypnose fur Sie.
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Lassen die Effekte der Hypnose nach?

Wenn die Effekte der Hypnose lIhnen Vorteile bringen (Aufhoren
zu rauchen, Abnehmen, etc.), verstarken Sie sich sogar mit der
Zeit, vor allem wenn Sie regelmalig die Selbsthypnose

anwenden.

Gibt es schadliche Nebenwirkungen?

Da Hypnose ein naturlicher Zustand ist, ist bei sachgerechter
Anwendung in der Therapie eine Schadigung des Patienten
genauso moglich oder unmoglich wie bei jeder anderen

Therapieform auch.

Was ist Hypnose also jetzt genau?

Nachfolgend finden Sie ein paar Versuche von Experten, die
Hypnose zu definieren. Allerdings ist es bisher noch
niemandem gelungen wirklich nachzuweisen, was bei diesem
besonderen Bewusstseinszustand passiert. Daher bleibt es
dem Einzelnen Uberlassen, eine Hypnose auszuprobieren und
sich sein eigenes Urteil zu bilden. Wer noch niemals
hypnotisiert war, sollte sich jedoch aus der Diskussion

heraushalten.
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JHypnose: Durch Suggestion herbeigefiihrter Zustand; dabei
Beeinflussung des Mediums durch den Hypnotiseur bis zur
Willensibertragung, v.a. zur Behandlung nervédser Leiden und
zur Erinnerung vergessener Erlebnisse in der Psychotherapie.”
(Brockhaus)

JHypnose ist ein Zustand verstérkter Aufmerksamkeit und
Empfénglichkeit sowie ein gesteigertes Aufnahmevermdgen fir

Gedanken oder Gedankenabldufe.” (Milton H. Erickson)

JHypnose ist ein natiirlicher Zustand des Geistes, fir den einige
Charakteristika typisch sind: Eine besondere Form der Ent-
spannung. Der emotionale Wunsch das suggerierte Verhalten
auszuftihren: Die Person fiihlt, dass Sie tun moéchte, was der
Hypnosetherapeut suggeriert, vorausgesetzt, die Suggestionen
widersprechen nicht dem allgemeinen Glaubenssystem. Der
Organismus steuert sich selbst und reguliert die Arbeit des
zentralen Nervensystems auf ein normales Niveau herunter.
Verstérkte und erhéhte Empféanglichkeit gegentiber Reizen, die
die funf Sinnen oder die vier Hauptwahrmehmungen
ansprechen.  Sofortige = Herabsetzung des psychischen
Widerstandes.” (Gil Boyne)

,Die grolte Entdeckung meiner Generation ist, dass

menschliche Wesen ihr Leben andern kénnen, indem Sie die

Einstellung ihrer Gedanken &ndern.” (William James)

www.Verkaufspsychologie24.de



file:///C:/Users/Donato/Desktop/Skillz/Money/PROJEKT_Freelance/...DONE/Aussersdorfer%20(8i)%20Ebook%20(300%E2%82%AC)/Skillz/Money/PROJEKT_Freelance/Aussersdorfer%20(8i)%20Ebook%20(300%E2%82%AC)/www.Verkaufspsychologie24.de

,latséchlich ist es so, dass der hypnotische Zustand wie der
Zustand des vollen Bewusstseins oder der des Schlafes sehr
komplex ist und zahlreiche physiologische, psychologische und
interpersonale Faktoren umfasst, die bisher noch durch keine
einzige Theorie komplett aufgezdhlt oder abgedeckt werden

konnten.” (Lewis R. Wolberg)

LHypnose ist einfach (bertriebene Vorstellungskraft.” (George
H. Estabrooks)

JHypnose ist einfach nur eine Form der Beeinflussung.”
(Andrew Salter)

Jypnose st weitestgehend eine Frage des Willens
empfénglich und aufnahmebereit flir Gedanken zu sein und
diese Gedanken ohne Unterbrechung wirken zu lassen. Solche
Gedanken nennen wir Suggestionen.“ (Andre M. Weitzen-
hoffer & Ernest R. Hilgard)

JHypnose ist kein Schlaf. Was immer Schlaf ist — Hypnose ist
es nicht... um es in knappen Worten zu sagen, Hypnose ist ein
verénderter Zustand der Aufmerksamkeit, der die F&higkeit
voraussetzt, sich auf einen bestimmten Punkt zu

konzentrieren.” (Herbert Spiegel)

,Die Hypnose ist ein natiirlicher Ausdruck der Arbeitsweise und
des Zusammenspiels von Kérper und Geist, der mit Hilfe von
Suggestionen gelenkt und gesteuert werden kann.” (Dr.

Joseph Keaney)
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Was ist jetzt endlich Hypnose?

Es gibt keine allgemein gultige und akzeptierte Definition fur
den Bewusstseinszustand, der als ,Hypnose” bezeichnet wird,
und beim derzeitigen Forschungsstand ist eine prazise
wissenschaftliche Erklarung nicht moglich. Doch es kann
beschrieben werden, inwieweit sich der Hypnose-Zustand vom

,normalen” Bewusstseinszustand unterscheidet.

Beschreibungen des Hypnose-Zustandes:

Die Aufmerksamkeit ist auf innere Vorgange gerichtet. Dieses

Phanomen tritt im Ubrigen auch ganz natirlich im Alltag auf.

Das umgebende Geschehen wird zwar bewusst, doch mit

deutlich verringertem Interesse wahrgenommen.

Es findet eine erhohte Reaktion auf das innerlich, mental
Erlebte statt; dies zeigt sich in (imaginierten) motorischen oder
sensorischen Reaktionen. Hypnose entspricht also nicht dem

Zustand des Schlafes.
Jede Hypnose ist zunachst eine Selbsthypnose; ein Individuum,

dass dazu bereit ist, kann jedoch durch einen Hypnotiseur - als

Vermittler - in die Hypnose gefuhrt werden.
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Ein Hypnosetherapeut, der in Bezug und im Austausch mit
seinem Patienten steht, kann die Wahrnehmung des innerlich
Erlebten anregen und fuhren und das Erleben von
Erinnerungen, Gedanken, Gefuhlen und verborgenen

Fahigkeiten intensivieren.

Durch die Hypnose konnen keine neuen Fahigkeiten erlangt
werden, doch bereits existierende Fahigkeiten und Talente
konnen durch die Hypnose neu genutzt werden. Die Hypnose
an sich ist keine Therapie, Sie bietet jedoch das Werkzeug der

Therapie.

Menschen koénnen durch den Einfluss der Hypnose nicht
willenlos gemacht werden. Menschen in Hypnose nehmen
Suggestionen, die nicht ihrer Persdnlichkeit entsprechen, nicht

an.

Hypnotisierte Menschen reagieren auf Hypnose und
Suggestionen auf ihre eigene, einzigartige und kreative Weise
und entsprechend ihres personlichen Verstandnisses und ihrer

Erfahrungen und im Rahmen ihrer Fahigkeiten.

Wahrend des “normalen” Wachbewusstseins hat das rationale
Bewusstsein die Vorherrschaft Uber alle Ablaufe. Es kontrolliert
das Geschehen der aulleren Umgebung, doch es farbt diese
Wahrnehmungen zugleich durch verschiedene Vorlieben,
Voreingenommenheit, Vorurteile, starre Prinzipien, Abnei-
gungen, Verzerrungen und fixe Glaubens-, Denk-, Geflihls- und

Verhaltensmuster.

www.Verkaufspsychologie24.de



file:///C:/Users/Donato/Desktop/Skillz/Money/PROJEKT_Freelance/...DONE/Aussersdorfer%20(8i)%20Ebook%20(300%E2%82%AC)/Skillz/Money/PROJEKT_Freelance/Aussersdorfer%20(8i)%20Ebook%20(300%E2%82%AC)/www.Verkaufspsychologie24.de

Im Zustand der Hypnose hingegen werden die Strukturen des
Wachbewusstseins  vorlibergehend  ausgeschaltet; das
Unterbewusstsein wird aktiver und erhalt einen starkeren
Einfluss. Dieser Zustand zeichnet sich durch klarere, im
“‘wortlichen” Sinne aufgefasste, fast kindliche Reaktionen, durch
starkeren Zugriff auf unbewusste Gedanken und Erinnerungen
und durch mehr Offenheit fir neue Konzepte, Denk- und

Verhaltensmuster aus.

Wahrend des Hypnosezustandes kdnnen  bestimmte
Phanomene auftreten, wie z.B. darunter positive und negative
Halluzinationen, ¥ Amnesie, Rdulckfall in die Kindheit,
automatisches Zeichnen oder Schreiben und eine veranderte

Zeitwahrnehmung.

Das vorsatzliche Eintreten in den hypnotischen Trancezustand
und der Erhalt der gewunschten Reaktionen setzen etwas

Ubung und Praxis seitens des Patienten voraus.

Jeder gewdhnliche Mensch kann, wenn er/sie das mochte,
hypnotisiert werden - vorausgesetzt er/sie hat die ent-
sprechende Motivation und seine/ihre individuellen Bedurfnisse
und Eigenarten werden berucksichtigt. Das bedeutet jedoch
nicht notwendigerweise, dass jeder Hypnosetherapeut jeden

beliebigen Patienten auch hypnotisieren kann.
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Es braucht keine besonderen, auRergewohnlichen Fahigkeiten,
um Hypnosetherapeut zu werden und praktisch jeder Mensch
kann die relevanten Techniken bis zu einem bestimmten Grad

erlernen.

Obwohl es typische Reaktions- und Verhaltensmuster gibt,
erfahrt, erlebt und reagiert jeder Mensch auf Suggestionen auf

seine eigene, individuelle Art und Weise.

Was hat das jetzt mit hypnotischen Sprachmustern zu tun? Die
speziellen Sprachmuster entstanden vorwiegend aus der Zeit
von Milton Erickson, einem begnadeten Hypnosetherapeuten.
Diese wurden dann weiterentwickelt und erganzt und finden
heute immer mehr Verwendung in unserer taglichen
Kommunikation und eben auch in Verkaufsgesprachen, weil

diese sehr effizient sind.
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Was Sind Hypnotische

Sprachmuster?

Sprache wirkt direkt auf unser Nervensystem!

Mit den richtigen Worten und Formulierungen kdnnen Sie

andere dazu bringen, das zu tun, was Sie wollen! Genial oder?

Andere Menschen gezielt beeinflussen durch Formulierungen

mit ,magischer* Uberzeugungskraft!

So konnen Sie schneller, mehr und leichter Verkaufsabschlisse

erzielen!

In Werbung und Verkauf wirksam Uberzeugen!

Sofort anwendbar!

Hypnotische Sprachmuster sind spezielle Kommunikations-
Techniken und Formulierungen, um unsere Botschaft direkt in

das Unterbewusstsein einer Person zu bringen.

Das Bewusstsein ist logisch, rational und betrachtet Ihre

Botschaft vom intellektuellen Standpunkt.
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Das Unterbewusstsein liebt es, Bilder, innere Vorstellung,
Metaphern und Emotionen fur die Bearbeitung von Inhalten zu
benutzen. Wenn das Unterbewusstsein emotional voll engagiert
ist, tritt das Bewusstsein mehr in den Hintergrund und das
analytische, kritische Bewusstsein wird weicher und geht etwas

zur Seite.

Milton Erickson st vielleicht einer der besten Hypnose-
therapeuten, die je gelebt haben. Die Hypnotischen Sprach-
muster und psychologischen Uberzeugungs-Techniken sind
eine Sammlung machtiger, hypnotischer Sprach-Muster und
-Techniken von Milton Erickson und anderen groen Uberzeu-

gungs-Kunstlern.

Diese Techniken nutzen oft Verwirrung und bewusste
Uberfrachtung, um beim Empfanger Offenheit fiir neue Inhalte

zu erzeugen und um Neues zu lernen.

Sind hypnotische Kommunikations-Techniken ethisch eigentlich

vertretbar?

Jede Technik, jede Methode kann flr gute und schlechte

Zwecke benutzt werden.
Mit einem Messer kann ich etwas schneiden oder auch toten.

Die Frage ist, wie nutze ich es! Wenn beide Parteien davon

profitieren, ist das ethisch in Ordnung.

www.Verkaufspsychologie24.de
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Dabei soll ,ethisch® bedeuten, dass das Ziel der Kommunikation

zum Vorteil beider Parteien ist.
Sie als Sender sind verantwortlich fur das Ergebnis lhrer
Kommunikation, ob im Gesprach, Ihrer Werbung, auf Papier, im

Internet, Email oder wo auch immer.

Das Ziel lhrer Kommunikation ist es eine ethische Beein-

flussung lhre Empfangers zu erreichen.

Wann sind Hypnotische Uberzeugungs-Techniken NICHT

vertretbar?

Wenn der Kunde zum Kauf eines Produktes getrieben wird, das

er gar nicht braucht oder das er nicht jetzt braucht!

Wenn der Kunde zum Kauf eines Produktes getrieben wird das

er sich gar nicht leisten kann.

Wenn der Kunde zum Kauf eines unnitzen oder gar

schadlichen Produktes getrieben wird.

Wenn der Kunde ein Produkt immer und immer wieder kaufen

soll, ohne bewusst entscheiden zu konnen.

Wann sind Hypnotische Uberzeugungs-Techniken sehr wonhl

vertretbar?
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Wenn der Kunde zum Kauf eines Produktes gebracht wird, das

er sowieso gekauft hatte, bei mir zu kaufen, statt wo anders.

Eine nltzliche Dienstleistung, die gratis oder fast gratis ist, jetzt

gleich zu beanspruchen.

Wenn der Kunde ein Produkt, das er sowieso gekauft hatte jetzt

gleich zu kaufen, weil er dadurch Zusatzleistungen erhailt.
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Was Bewirken Hypnotische

Sprachmuster?

Sie bringen das Gehirn dazu, in einen sog. ,transderivationalen

Suchzustand® zu gehen.

Als transderivationale Suche bezeichnet man ublicherweise
einen unbewussten Suchvorgang, bei dem aus der
Oberflachenstruktur eines Satzes mogliche Tiefenstrukturen der
eigenen Erfahrung abgeleitet werden. Die transderivationale
Suche ist ein bestimmter Umkehrprozess zur Transformations-

grammatik.

Dadurch induzieren Sie eine leichte Trance, was die
Suggestibilitat bei dieser Person erhoht. (Die Bereitschaft, dass

Suggestionen akzeptiert und umgesetzt werden)
Wir schaffen bei dem Empfanger einen starker nach innen

orientierten Fokus - wie bei der Hypnose. Aulierdem wird das

kritische Wachbewusstsein umgangen.

Wann und wozu sind Hypnotische Sprachmuster einsetzbar?

Um positive Emotionen in Bezug auf Sie, lhr Produkt/Ihre
Dienstleistung oder ein neues Verhalten aufzubauen und zu

intensivieren.
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Um die machtigsten inneren Ressourcen einer Person fur lhr
gewunschtes Ziel zu aktivieren. Wenn Sie jemanden vollstandig
fur lhre Botschaft aktivieren wollen, nicht nur deren bewusste

Anteile.

Um starken Rapport ( Vertrauen/Ubereinstimmung ) mit einer

Person zu erzeugen.

Und um die Aufnahmebereitschaft einer Person zu steigern.

Hypnotische Worte sind...

Es gibt Worte, die an sich schon einen hypnotischen Effekt auf

den Leser/Zuhorer auslosen. Das sind Worte wie z.B.:

sofort

automatisch

eine Menge

einfach...

am einfachsten...

wie jeder weils....
naturgemal....
offensichtlich...

Die Wissenschaft zeigt...
Sicherlich wissen Sie ...
absolut...

garantiert...

erprobt(e)...

eindeutig
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unzweifelhaft
natdirlich
bewiesener Weise
bequem

leicht

usw...

Hypnotische Satze sind...

Um die Aufmerksamkeit Ihrer Empfanger neu zu fokussieren,

benutzen Sie folgende hypnotische Satze ...

1. "Ich wette, dass hétten Sie nicht gewusst!"

2. "Ich sollte Ihnen dies eigentlich nicht erzéhlen..."”

3. "99% von Ihnen lagen falsch, als ich Ihnen diese Frage
stellte..."”

4. "Machen Sie auch diese Fehler in Inrem Unternehmen..."”

5. "Ich konnte einfach nicht glauben, was da passierte..."

6. "Niemand hétte das vorher sagen kénnen..."

7. Am Ende stimmen alle Experten in einer Sache (berein..."

8. "Sie wurden belogen und nun kommt die Wahrheit ans
Licht..."

9. "Schneller kbnnen Sie nicht/kein..."

10. "Die ganze Wahrheit iber .."

11."Alles, was Sie wissen miissen, um..."

12. "820.000 Euro mit 5.000,- Werbeetat..."

13. "Das wird lhre Mitarbeiter zum Wahnsinn treiben..."
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Zur Verdeutlichung hier konkrete Beispiele:

Gewohnlicher Sprachgebrauch:

,Kbnnen Sie mir einen Rabatt auf diese Breitling geben?*

Hypnotischer Satz:

,1olle Uhr! Angenommen, Sie wiirden mir einen richtig
guten Preis dazu machen und aus einem Erstkéufer
einen zufriedenen Stammkunden gewinnen, wie wiirde

der Preis konkret aussehen?“

Gewohnlicher Sprachgebrauch:

,Ho6ren Sie mir doch endlich einmal zu!*

Hypnotischer Satz:

LAngenommen, Sie wiirden sich jetzt einige Augenblicke
Zeit nehmen, um mir ganz aufmerksam zuzuhdéren... Wie
viel mehr wiirden Sie dann wohl lernen und wie gut wére

das Gefihl, das Sie gleichzeitig haben?*
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Nominalisierungen

Nominalisierungen sind unglaublich machtige hypnotische

Sprachmuster.

Beispiel:

L,Hier kommt lhre neue Freiheit!*

Erklarung

Eine Nominalisierung ist ein Hauptwort, das ein abstraktes
Konzept symbolisiert, z.B.: "Freiheit". Sie konnen Freiheit nicht

anfassen, nicht sehen. Nominalisierungen sind unkonkret.

Anders als bei realen Gegenstanden hat jeder Mensch bei
abstrakten Konzepten eine andere interne Reprasentation und

Verarbeitung dafur.

Wenn Sie eine Nominalisierung wie ,Freiheit® benutzen,

geschehen bei Inrem Gegenuber zwei Dinge:

1. Er geht nach innen um seine Reprasentation - sein Weltbild -
von Freiheit abzurufen. Und jedes mal wenn wir nach innen
gehen, 6ffnen wir unser Unterbewusstsein und gehen damit ein

wenig mehr in einen Trance Zustand.
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2. Wir geben dem abstrakten Konzept unsere eigene
Bedeutung und damit sagen wir innerlich: "Ja, das kenne ich

auch" wir erzeugen also einen sehr individuellen Rapport!

Politiker nutzen extensiv Nominalisierungen.

Denn dadurch schaffen Sie eine hypnotische Offnung und
gleichzeitig Rapport, da jeder seine eigene Bedeutung der

Nominalisierung hat.

Der Test ob eine Nominalisierung vorliegt:

Konnen Sie das Hauptwort in einen Einkaufswagen legen?
Wenn nein, handelt es sich um eine Nominalisierung, sonst

nicht.

Nominalisierungen werden erst konkret, wenn Sie mit Kriterien

hinterlegt werden.

Beispiele fur Nominalisierungen:

Freihett, Ausbildung, Respekt, Kommunikation,
Vertrauen, Sicherheit, Macht, Liebe, Zuversicht,
Beziehung, Verantwortung, akademische Ausbildung,

Bildung, Erfolg, Charisma, Schmerz, usw...
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Beispiele:

slch glaube an Ausbildung! Wir miissen das Ausbildungs-

system in unserem Land stédrken.”

Jhr Erfolg braucht Vorbereitung. Und genau die bietet

Ihnen unser Unternehmer-Training!“

»,Sle wiinschen sich mehr Freiheit, mehr Unabhéngigkeit
und Kontrolle lber Ihr Leben? Dann starten Sie jetzt mit

unserem Zeit-Management System flir Unternehmer.“
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Rapport Und ,,Die JA-Stralle*

Mit der JA-Stral’e schaffen Sie bei lhrem Empfanger eine
positive Bereitschaft, Ihnen zu folgen, zu vertrauen und lhrer

Botschaft zu glauben...

Gerade im Bereich Werbung stdf3t lhre Botschaft auf eine

Menge Ablehnung, Skepsis und Zynismus.

Darum ist es absolut entscheidend fur den Erfolg Ihrer
Kommunikation, dass Sie zuerst ein positives Band von

Gleichheit und Vertrauen herstellen (Rapport)

Einer der machtigsten Wege Rapport herzustellen, ist die

Erfahrung einer Person an die Person gerichtet zu beschreiben.
Einer der machtigsten Wege, eine Trance zu induzieren, ist

eine nach innen gerichtete Feedback-Schleife fur eine Person

Zu erzeugen.
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Beispiel:

,Du sitzt hier, deine Augen geschlossen und fihlst wie
dein Atem ein und ausstromt (synchron mit dem
Atemmuster der Person ). Du splirst das Gewicht deiner
Kleider auf deinem Koérper und die Temperatur der Luft
auf deiner Haut. Du hérst meine Stimme und die
Gerdusche der Stralle... und so kannst du jetzt ganz

sanft und leicht in eine sehr tiefe Entspannung gleiten...”

Erklarung:
Wenn Sie die Erfahrung einer Person akkurat beschreiben, wird

das diese Person veranlassen, auch lhre weiteren Aussagen

eher als wahr und vertrauenswurdig einzustufen.

Vermeiden Sie dabei eigene Interpretationen, die falsch sein

konnten: "Sie fuhlen sich entspannt!" ist eine Interpretation.

"lhre Hande liegen auf lhren Oberschenkeln" ist etwas, was

jeder der anwesend ist, mit seinen Sinnen bestatigen kann.

Diesen Prozess nennt man auch Pacing!

Tipp: Zu Beginn viel pacen und dann, wenn |hr Empfanger sich
auf Sie einschwingt, kdnnen Sie beginnen, |hre eigentliche

Botschaft einzufuhren.
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,Sind Sie eine selbstsichere dynamische Frau in den mittleren
Jahren? Haben Sie schon einiges von der Welt gesehen? Kann
man lhnen kein X flir ein U vormachen? Dann sind Sie sicher

auch féhig, dieses Angebot jetzt gleich kritisch zu priifen.”

,Du hoérst Gerausche, fiihist dein Gesal3 auf dem Stuhl, sitzt
hier...und fragst dich, ob dies alles bedeuten kann, dass du

Jetzt gleich in einen tiefen Traum sinken wirst.”

,Du splrst den Kontakt, den deine FiiBe mit dem Boden haben,
du hoérst das leise Summen der Klimaanlage und die Stimmen
der Menschen draulBen vor der Tir, du kannst die Gedanken
beobachten, die kommen und gehen... und all dies bedeutet,

du kannst jetzt mit mir in eine tiefe, tiefe Trance gehen...”

»,oind Sie Unternehmer?... Wiinschen sich mehr Auftrége,
Kunden und Umsatz ?... Haben schon viel Geld fiir Werbung
zum Fenster rausgeschmissen? Dann sind Sie sicher jetzt
bereit, eine wirklich funktionierende Werbe-Strategie kennen zu

lernen!”
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Rhetorische Fragen

Auf eine rhetorische Frage erwartet der Fragende keine
(informative) Antwort, sondern es geht ihm dabei um die

verstarkende Wirkung seiner Aussage.

Die Antwort auf eine rhetorische Frage ist demnach
Zustimmung oder Ablehnung, nicht aber Informations-

vermittlung.
Zu Beginn jeder Kommunikation ist es wichtig, dass Sie
Rapport und eine positive Stimmungslage schaffen. Dazu sind

rhetorische Fragen geeignet:

Rhetorische Fragen sind Fragen, auf die man nur mit Ja

antworten kann.

"Sie wiinschen sich mehr Neukunden?"

"Sie méchten mehr Umsatz machen?"

Zwei oder drei rhetorische Fragen hintereinander gestellt
bringen den Leser dazu, innerlich mehrfach "Ja" zu sagen und
damit in einen zustimmenden Zustand lhnen gegenuber zu

gehen.

Das macht ihn dann offen dafur, auch zu lhrer nachsten

Aussage "Ja" zu sagen.
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Gedankenlesen

Hier geht es nicht um Ubersinnliche Fahigkeiten, sondern um
ein weiteres sehr machtiges sprachliches Uberzeugungs-

Konzept.

Beispiel:

,Vielleicht fragst du dich, wie es sich anftihlt, hypnotisiert

zu werden.”

Um Vertrauen zu einer Person aufzubauen, konnen Sie die

Technik des "Gedankenlesens" benutzen.

Damit ist keine ubersinnliche Fahigkeit gemeint, sondern dass
Sie Rapport bilden, indem Sie so tun, als ob Sie das innere

Erleben dieser Person kennen wurden.

Halten Sie |hre Bemerkung jedoch allgemein. Wenn Sie zu
spezifisch formulieren, wird es wahrscheinlicher, dass Sie

falsch liegen.
Um es lhrem Empfanger leichter zu machen |hre Aussage zu

akzeptieren, machen Sie Sie weicher durch Worte wie:

Vielleicht, mbglicherweise, Es mag sein, usw...
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Beispiel:

,Vielleicht merken Sie bereits, wie méchtig diese Technik

b“

ist.

Llch weil3, dass sich jetzt einige meiner Leser fragen, wie
lange wird es dauern, dass ich mit diesem Wissen Geld

verdiene.”

,Sie haben Recht, 2000 Euro sind eine Investition, die

gut lberlegt werden sollte.”

,und wenn Sie jetzt noch zweifeln, dann sind Sie damit
nicht allein, lesen Sie hier, wie es vielen unserer Kunden

ergangen ist...”

www.Verkaufspsychologie24.de



file:///C:/Users/Donato/Desktop/Skillz/Money/PROJEKT_Freelance/...DONE/Aussersdorfer%20(8i)%20Ebook%20(300%E2%82%AC)/Skillz/Money/PROJEKT_Freelance/Aussersdorfer%20(8i)%20Ebook%20(300%E2%82%AC)/www.Verkaufspsychologie24.de

Eingebettete Befehle

Schreiben Sie lhre Werbetexte immer als Direct-Response-

Texte, also mit dem Ziel, irgendeine Reaktion auszulosen.

Das kann ein Anruf des Lesers sein, ein Eintrag in lhren

Verteiler oder der Kauf lhres Angebotes.

Der Einsatz "eingebetteter Befehle" fuhrt dazu, dass lhre Leser

die Reaktion ausfuhren, zu der Sie sie motivieren wollen.

Beispiel:

sIch frage mich jetzt schon, wie schnell besuchen Sie

mein Werbetexter-Seminar?*

Sieht harmlos aus, er wird es als hypothetische Aussage lesen,
aber beachten Sie den eingebetteten Befehl, der einen

hypnotischen Effekt hat:
,...besuchen Sie mein Kommunikations-Seminar.*
Beim sprechen von Befehlen senken Sie normalerweise die

Stimme und betonen den Teil des Satzes durch langsameres

Sprechen.
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Im gedruckten Text nutzen Sie Kursiv- oder Fett-Schrift, um

Ihren eingebetteten Befehl abzusetzen.

Die Fett-Schrift kommuniziert Ihren Befehl effektiver.

Das Unterbewusstsein lhrer Leser wird auf diese Befehle

reagieren, ohne das sich der Leser dartuber bewusst ist.

So erreichen Sie ohne Anstrengung Zustimmung.

Eingebettete Befehle gelangen an der logischen Analyse der
linken Hirnhalfte vorbei und motivieren |hre Leser, die
entsprechende  Handlung auszuflhren und  schneller

Entscheidungen zu treffen.

Die Werbung nutzt das seit Jahrzehnten.

Schreiben von eingebetteten Befehlen:

Beginnen Sie mit dem Befehl an sich. Dabei beginnen Sie mit

einem Aktions-Verb, gefolgt von "Du/Sie":

"Besorgen Sie sich jetzt..."

"Handeln Sie auf meine Empfehlung.”
"Sagen Sie ja zu diesem Angebot."
"Lernen Sie dieses Geheimnis"

"Nehmen Sie den Hoérer ab und..."
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Dann betten Sie den Befehl in einen Satz ein und setzen den
Befehlsteil in Fett- oder Kursiv-Schrift.

Beispiel:

Gewilinschte Aktion ist:

(13

,Lesen Sie jedes Wort dieses Briefes.

Ihr Satz kbnnte lauten:

,Lesen Sie jedes Wort dieses Briefes und Sie
entdecken psychologische Uberzeugungs-Techniken, die

Sie schier umhauen!*

,lch wiirde mich nie wagen, lhnen einen Befehl zu geben

und schon gar nicht...kaufen Sie mein neues Produkt!*

L~>eien Sie ruhig skeptisch, wenn jemand zu lhnen sagt:

Du musst dieses Gerdt bei Firma XY kaufen.”

,Ordnung hilft uns Zeit gewinnen, dass sagen nicht wir,
sondern der gute alte Goethe, was glauben Sie, wie viel
Zeit werden Sie erst mit dem neuen BiiroFit System

gewinnen?”
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Eingebettete Fragen

Beispiel:

sch frage mich, was Sie denken, wie dieses Produkt

lhnen helfen wird.“

Erklarung:

Wenn wir direkt fragen: "Wie wird dieses Produkt Ihnen
helfen?" mogen Sie eine ablehnende Reaktion ausldsen, oder
Ihr Gegenuber mag denken: "Ich bin mir gar nicht sicher, ob mir

dieses Produkt liberhaupt helfen kann!"
Die Wahrscheinlichkeit ist viel hoher, dass Sie eine positive
Reaktion erreichen, wenn Sie lhre Frage in einer Aussage

verstecken.

Und die meisten Menschen werden genauso eine Antwort

produzieren, als wenn Sie direkt gefragt hatten.
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Anwendung

1. Zuerst denken Sie sich eine Frage aus, die Sie lhrem

Empfanger stellen wollen.

2. Dann betten Sie diese Frage in eine Aussage Uber lhre

Neugier ein.

Beispiele:

slch frage mich, welchen Film du sehen willst.”

slch bin neugierig, woflir Sie unser Produkt einsetzen
wollen.

,ES interessiert mich, wie viel mehr Umsatz Sie machen

wollen.”
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Hofliche Aufforderung

Mit einer hoflichen Bitte kleiden Sie einen Befehl in eine leicht

annehmbare Botschaft...
Statt: "Senden Sie mir jetzt gleich Ihre Antwort!"

"Wére es Ihnen mobglich, mir jetzt gleich Ihre Antwort zu

senden?"
Statt: "Erledigen Sie die Aufgabe dieser Lektion gleich heute!”

"Ich frage mich, ob Sie in der Lage wéren, die Aufgaben dieser

Lektion gleich heute zu erledigen?"

"Méchten Sie sich selbst tiberzeugen? Dann bestellen Sie hier
jetzt Ihr Probe-Abo und Sie k6nnen sofort damit beginnen, in

lhrem Unternehmen mehr Umsatz zu machen."
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Negative Befehle

Beispiel:

,Kaufen Sie nicht mein Video-Seminar, bevor Sie nicht

gelesen haben, wie viel mehr Umsatz es lhnen bringt!*

Erklarung

"Denken Sie jetzt nicht an einen rosaroten Elefanten!"

Was geschieht in lhrem Kopf?

Sie konnen jemanden dazu bringen, eine Sache zu erwagen,

indem Sie es negativ formulieren durch verneinende Worte wie

"nicht", "niemals", usw.

Muster

1. Denken Sie an |hr gewlnschtes Ergebnis beim Anderen -

etwas, dass Sie mochten, das er denkt, tut oder fuhilt.

2. Setzen Sie das Wort "nicht" , oder ein anderes Verneinendes

davor...

www.Verkaufspsychologie24.de



file:///C:/Users/Donato/Desktop/Skillz/Money/PROJEKT_Freelance/...DONE/Aussersdorfer%20(8i)%20Ebook%20(300%E2%82%AC)/Skillz/Money/PROJEKT_Freelance/Aussersdorfer%20(8i)%20Ebook%20(300%E2%82%AC)/www.Verkaufspsychologie24.de

Beispiele:

,Wir haben nicht die Zeit (iber alle Vorteile von Online-

Marketing fiir Ihre finanzielle Zukunft zu sprechen!”

,Bitte melden Sie sich nicht zu diesem Workshop an,
bevor Sie nicht alle Vorteile fiir Ihr Geschéft gelesen
haben!*
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Prasupposition Oder

Implizierte Unterstellungen

Prasuppositionen sind Bedeutungskomponenten von Satzen,

die durch die jeweiligen Satze implizit vorausgesetzt werden.

Beispiel:

,Hans schaffte die Prifung.”

Erklarung

Impliziert auch, dass er es versucht hat, folgert logisch, dass

Hans die Prufung bestanden hat.

Wichtig ist es, die Prasupposition von der logischen Folgerung
abzugrenzen. Ein wichtiger Unterschied und Erkennungs-
merkmal der Prasupposition ist |hr Verhalten bei der Negation.

Sie bleibt bestehen, die logische Folgerung aber nicht.

,Hans schaffte die Prufung nicht® impliziert ebenso wie die
Bejahung: ,Hans versuchte es®, folgert jedoch nicht mehr, dass

er die Prifung bestanden hat.
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Beispiel:

,Meine Katze ist die intelligenteste Katze im ganzen

Universum.”

Erklarung

Bei dieser Aussagen werden Sie moglicherweise anzweifeln, ob
es nicht doch intelligentere Katzen geben moge, aber wohl

kaum... ob ich Uberhaupt eine Katze besitze!

So leistungsfahig das Gehirn ist, normalerweise kann es sich

nur auf eine Sache zu einer Zeit konzentrieren.

Wenn es mit mehreren Gedanken bombardiert wird, ist es

gezwungen, Suggestionen als Fakten zu akzeptieren.

Beispiel:

,Was werden Sie mit zuséatzlich 5.000 Euro machen, die

Sie im ndchsten Monat verdienen?*

Wird das Gehirn mit einer Frage konfrontiert, ist es gezwungen
eine Antwort zu finden. Dies ist eine unfreiwillige spontane

Reaktion.
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Es geht also unvermittelt auf die Suche nach einer Antwort und

ist erst befriedigt, wenn es eine gultige Antwort gefunden hat.

Die Frage: "Was werden Sie mit 5.000 Euro..." unterstellt, dass

Sie zusatzlich 5.000 Euro verdienen.

Ein wesentlicher Teil von Sprach-Verarbeitung lauft unbewusst
ab.

Um eine zufriedenstellende Antwort zu finden, muss das Gehirn

akzeptieren, dass Sie zusatzlich 5.000 Euro verdienen.

Diese Technik wird am Gericht umfangreich genutzt, wenn in
Fragestellungen etwas impliziert wird, was gar nicht als

Tatsache bewiesen ist.

Besonders wenn solche implizierten Unterstellungen schnell
nacheinander gestellt werden, ist der Befragte oft gezwungen,

die Unterstellung stillschweigend zu akzeptieren.

,Sind Sie einer von 26 Millionen Menschen, die sich wiinschen,

Ihr eigenes Geschéft zu erbffnen?”
sHaben Sie noch Fragen, oder sind Sie jetzt schon bereit fiir

den néchsten Schritt? Dann rufen Sie unser Kundencenter an

und fordern Sie noch heute Ihre Gratis-Packung Immer-Schén.
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Nicht alle implizierten Unterstellungen kommen als Frage

daher.

Sie konnen implizierte Unterstellungen auch aufbauen mit

Formulierungen wie:

"Wie Sie wissen", "Ich bin sicher Sie wissen"”, "Wie wir alle
wissen", "Alle Experten sind sich einig dartiber, ...!,"Wie jeder

weils...", "Es ist offensichtlich..."
Oder auch mit Worten wie: Offensichtlich, eindeutig,
unzweifelhaft,  einfach, natirlich,  bewiesener  Weise,

automatisch, bequem, leicht, sofort, etc.

Jede Aussage, die Sie hinter eines dieser Worte setzen, wird

offensichtlich leichter vom Leser akzeptiert.

"Das Seminar von XYZ ist eindeutig der schnellste Weg, um

tuiber Nacht zuséatzlichen Umsatz zu machen!"

Statt: "Du bist ein Spitzenverkéaufer!"

"Mdbglicherweise hast du den Spitzenverkéaufer in Dir drin noch
nicht entdeckt."”

"Sobald Sie unser Angebot kritisch gepriift haben, kbnnen Sie

frei entscheiden, wann Sie lhre Gratis-Probestunde buchen

mochten.”
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"Ich weil nicht, wann du genau beschlossen hast, in Richtung

deiner Trdume zu schreiten."

n

"Méchtest du jetzt gleich in Trance gehen, oder erst spéter?...

"Bevor Sie weiter lesen, beantworten Sie bitte folgende drei

Fragen..."”
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Implizierte Unterstellungen

(Wahrnehmungs-Pradikate)

Von Milton Erickson, einem der vielleicht besten Hypnose-
therapeuten, der viele hypnotische Sprachmuster gesammelt

hat, ist folgendes bekannt:

~,Meine Patienten sollen voéllig frei sein, auf welche Weise Sie

genau das tun wollen, was ich von lhnen verlange.*

Haben Sie es verstanden? Bei der Prasupposition geht es
genau darum: Wahrend lhr Unterbewusstsein denkt, es kann
vollig frei entscheiden, hat Ihr Unterbewusstsein keine Wahl,

sondern muss das tun, was verlangt wird.

Beispiel:

"Ist Ihnen eigentlich bewusst, wie viel Sie schon gelernt

haben?"
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Erklarung

Bei diesem Sprachmuster unterstellen Sie, dass etwas bereits
geschehen ist. Die einzige Frage ist, ob Sie es bereits realisiert

haben!

In dem Beispiel ist die Unterstellung, dass er schon viel gelernt

hat und wir fragen, ob es ihm schon bewusst ist?

Worte um dieses Sprachmuster einzuleiten:
Bewusst, realisiert, wissen, verstehen, bemerkt, bewusst

geworden, erkannt, usw.

Anwendung

1. Zuerst denken Sie ein Ergebnis, von dem Sie wollen, dass es

Ihr Empfanger denkt, glaubt oder fuhlt.

2. Jetzt machen Sie eine Aussage, dass Sie es bereits erreicht
haben und stellen in Frage, ob er es bereits bewusst

wahrgenommen hat.

Beispiel:

Ist Ihnen eigentlich bewusst, wie erfolgreich Sie bereits

sind?
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Implizierte Unterstellungen
(Zeitliche)

Beispiel:

Wenn Sie mein Marketing-Seminar besucht haben,
werden Sie nicht nur leichter mehr Neukunden

gewinnen, Sie werden auch mehr Geld dadurch machen.

Erklarung

Zeitliche Unterstellungen nutzen die Zeit, um die Unterstellung

zu verstecken.

,Bitte schlieBen Sie die Tiir leise, wenn Sie gehen.”

...unterstellt, dass der Besuch jetzt zu Ende ist und der
Besucher geht. Der Fokus ist auf "schlieBen Sie die Tiir leise".
Die "wenn Sie gehen"-Anweisung wird ‘unter dem Radar’

akzeptiert.
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Anwendung

1. Zuerst denk Sie an ein Ergebnis, von dem Sie wollen, dass

es |hr Empfanger denkt, fuhlt oder tut.

2. Jetzt formulieren Sie eine direkte Anweisung an ihn, genau
das zu tun, was Sie denken oder fuhlen. ("...stellen Sie sich

vor,...")

3. Addieren Sie ein zeitliches Wort, oder eine zeitliche
Formulierung. (Wahrend Sie sich jetzt vorstellen, wie
angenehm es sein wird, wenn die Neukunden automatisch zu

Ihnen kommen...)
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Unterstellungen Der Zeit -

Subordinare

Als, wenn, wéhrend, indessen, an einem Punkt, zur gleichen
Zeit wie, zu diesem Zeitpunkt, gleichzeitig, wann immer, vor,
nach, seit, einmal, bis, so lange bis, bisherigen, spéter, darauf

folgend, anschliel3en, eftc...

Beispiele:

~Wahrend Sie jetzt in tiefe Entspannung fallen, atmen Sie
ruhig und gleichméBig, ohne Ihren Atem zu

kontrollieren.”

,Bevor Sie jetzt unseren Wasseffilter bestellen, lesen Sie
noch einmal ganz genau, welche gesundheitlichen

Vorteile daraus fiir Ihre Familie erwachsen...*

,Bevor Sie weiter lesen, beantworten Sie bitte folgende

drei Fragen...”
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Unterstellungen Der Zeit -

Zeitliche Ubergénge

Beginnen, starten, initiieren, stoppen, zum Ende bringen,

halten, aufhéren, voran treiben, fortsetzen, jetzt, immer noch,...

Beispiel:

Wenn Sie jetzt beginnen , dariiber nach zu denken, wie
viel Umsatz Sie in der Vergangenheit verloren haben,

weil Sie diese Technik nicht hatten,...”
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Unterstellungen Der Zeit -

Stapeln

Die zeitlichen Unterstellungen wirken noch machtiger, wenn Sie

Sie kombinieren und stapeln.

Beispiel:

Wenn Sie jetzt beginnen, sich unser Produkt ganz
genau anzuschauen, aber bevor Sie zu tief verloren
gehen in unseren detaillierten Informationen, fordern Sie

Jetzt gleich Ihr Probe-Abo an...”
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Implizierte Unterstellungen
(Der Ordnung)

Beispiel:

,Vielleicht fragen Sie sich, welches Seminar Sie als

Erstes besuchen werden.”

Erklarung

Ordnungszahlen geben eine Reihenfolge oder Sequenz vor.

Im Beispiel ist die Unterstellung, dass er ein oder mehrere

Seminare besucht, die einzige Frage ist, welches zuerst!

Tipp: Unterstellen Sie, dass etwas als zweites oder drittes
geschieht. Das lasst die Person spuren, was als Erstes

geschieht!
Die zweite positive Sache, die Sie bemerken werden, wenn Sie

mehr Uber hypnotische Sprachmuster lernen ist, dass Sie

deutlich mehr Einfluss auf andere Menschen haben.
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Anwendung

1. Zuerst denken Sie an ein Ergebnis, von dem Sie wollen,

dass es |hr Empfanger denkt, fuhlt oder tut.

2. Jetzt stellen Sie die Reihenfolge in Frage, in der er diese
Sache denkt, fuhlt oder tut.

Beispiele:

slch bin gespannt, wann Sie sich entscheiden, Ihr

Marketing selbst in die Hand zu nehmen.”

slch bin neugierig, was Sie uns als ersten Auftrag
geben.”
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Implizierte Unterstellungen
(lllusion Der Wahl)

Beispiel:

SWiirdest du gerne ins Kino ausgehen oder dich lieber

auf einen Kaffee treffen?”

Erklarung

Bei diesem Sprachmuster lassen Sie I|hren Empfanger
zwischen zwei Alternativen wahlen, die beide zu Ilhrem

gewunschten Ergebnis fuhren.

Die Wahl ist dann nicht mehr ob, oder ob nicht, sondern auf
welche Art.

Sie konnen dieses Sprachmuster weicher machen, indem Sie
mehr unterstreichen, dass er das Ergebnis auf seine Weise

erreichen kann.

WWas ist lhnen lieber? Wiirden Sie mir die Referenz lieber
selber schreiben, oder ich formuliere Sie vor und Sie korrigieren

nur noch, so dass Sie Ihnen passt?*
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Anwendung

1. Zuerst denken Sie an ein Ergebnis, von dem Sie wollen,

dass es |hr Empfanger denkt, fuhlt oder tut.

2. Jetzt denken Sie sich zwei oder mehr Alternativen aus, auf

die Ihr Empfanger das Ergebnis ansteuern kann.

3. Formulieren Sie alle Alternativen und fragen Sie, welche er

bevorzugt.

Beispiel:

,Die guten Unternehmer kommen alle irgendwann zum
Unternehmer-Seminar. Ich bin gespannt, ob Sie noch im

August kommen, oder erst spéter im Jahr.“
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Implizierte Unterstellungen
(Adverbien Und Adjektive)

Beispiel:

,Sie sind sehr lberrascht dariiber, wie viel Sie schon

gelernt haben?“

Erklarung:

Adverbien und Adjektive sind Worte, die benutzt werden, um

andere Worte zu beschreiben, bzw. zu illustrieren.

In dem Satz: "wie schnell er lief...", ist lief das Verb, "schnell"

das Adverb, das beschreibt wie er lief: schnell.

Die Unterstellung geht direkt am bewussten Denken vorbei: und

zwar, dass er uberhaupt lief.

Ich weil3 nicht, ob lhnen bewusst ist, wie einfach Sie mit

hypnotischen Sprachmustern Menschen uberzeugen konnen.
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Anwendung

1. Zuerst denken Sie an ein Ergebnis, von dem Sie wollen,

dass |hr Empfanger tut oder glaubt.

2. Formulieren Sie einen Satz mit diesem Ziel darin.

(viel gelernt haben)

3. Addieren Sie ein Adverb und Adjektiv, um eines der Worte in
diesem Satz zu beschreiben. (Sie sind sehr Uberrascht daruber,

wie viel Sie schon gelernt haben?)

Beispiel:
,Die meisten Unternehmer wissen nicht, wie schnell Sie
Ilhren Umsatz verdoppeln kbénnen, mit dem richtigen

Marketing.

slch verdopple Ihren Umsatz schneller als Sie glauben!”
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Implizierte Unterstellungen
(Kommentierende Adverbien
Und Adjektive)

Worte, wie "glucklicherweise" und "notwendigerweise" werden

kommentierende Adverbien und Adjektive genannt.
Sie unterstellen alles in der Aussage, was auf Sie folgt.
,Gllcklicherweise ist Verkaufen einfach zu erlernen.*
Diese Aussage ist viel einfacher zu akzeptieren als:
,Verkaufen ist einfach zu erlernen.”

Diese Muster werden umso machtiger, umso mehr Sie davon

hintereinander stapeln:

,Wéhrend Sie schnell und miihelos abnehmen, werden Sie
dankbar wahrnehmen, wie einfach unsere Diat sich |hrem
Lebensstil anpasst und das Sie wunderbarerweise gar kein
Hungergefiihl empfinden werden. Gliicklicherweise ist diese

Gewichtsabnahme gesund und dauerhaft.”
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Linguistische Verkniipfungen

Eine linguistische Verknupfung ist eine Form von Syntax, die

Ihren Leser dazu bringt zu sagen:

"Nattirlich, was Sie sagen ist richtig!"

Beispiele:

Jhr Interesse an Hypnose macht es sehr viel einfacher

fur Sie, sich hypnotisieren zu lassen!”

,Wiéhrend Sie die psychologischen Uberzeugungs-
Techniken lernen, beginnen Sie zu verstehen, wie
méchtig diese Techniken Ihren Umsatz ankurbeln

kénnen!”
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Linguistische Verkniipfungen

"Ursache - Wirkung”

Die grundlegende Struktur linguistischer Verknupfungen ist die

"Ursache-und-Wirkung-Syntax".

Beispiel:

,Weil Sie ein erfahrener Unternehmer sind, werden Sie

den enormen Wert unseres Angebotes sofort erkennen.*

,Wenn Sie unsere risikolose Probe-Stellung des Wasser-
aufbereitens in der Behaglichkeit |hres Hauses nutzen,
werden Sie vollstdndig verstehen, warum Flaschen-

wasser zu kaufen, einfach nicht der beste Weg ist.“

.Sobald Sie die Techniken aus der Email-Revolution
aktiv fir Ihr Marketing einsetzen, werden Sie die

erfreuliche Wahrnehmung steigender Umsétze machen.

Diese Techniken zu lernen macht Sie zu einem sehr viel

effektiverem Kommunikator.
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Die Syntax hierbei ist:

Teil A druckt etwas offensichtlich Wahres aus und Teil B etwas,
wovon Sie wollen, dass es |hr Leser glaubt, denkt, fuhlt oder
tut.

Teil B ist das Kommando.
Komischerweise lasst diese Technik Ihren Leser glauben, was
Sie sagen ist logisch, wenn dagegen in der Tat A und B in

keinem logischen Zusammenhang stehen.

Mit linguistischen Verknupfungen konnen Sie Menschen dazu

bringen, so ziemlich allem zuzustimmen, was Sie sagen.

Beispiel:

Jetzt, da Sie diesen Spezial-Report lesen, wird lhnen
immer mehr bewusst, dass Sie diese psychologischen
Uberzeugungstechniken lernen miissen, um mehr

Umsatz und Geld zu machen.”

,Wahrend Sie dies hier lesen, beginnen wohl auch Sie
tber all die Méglichkeiten nachzudenken, wie Sie oft
mehr Auftrdge und Umsatz gewinnen kénnen, durch

bessere Werbetexte.”
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,Diese Techniken zu praktizieren, erlaubt lhnen diese
automatisch einzusetzen, um I|hr Leben leichter zu
machen - nahezu ohne bewusst daran denken zu

miissen.”

Wahrend Sie dariiber nachdenken, wie Sie mehr
Kunden gewinnen kbnnen, beginnen Sie zu erkennen,
dass Sie nur eine Wahl haben, und zwar in bessere

Verkaufs-Texte zu investieren.”

Tipp: Um dieses Muster weicher zu machen, benutzen Sie

Worte wie: vielleicht, wohl, mag, kann, wahrscheinlich, usw.

Beispiel:

Wahrend Sie dies hier lesen, beginnen vielleicht auch
Sie dber all die Méglichkeiten nachzudenken, wie Sie
sofort mehr Auftrdge und Umsatz gewinnen kbénnen,

durch bessere Werbetexte.”

,Da Sie das hier lesen, sind Sie wohl auch interessiert an

hypnotischen Verkaufs-Techniken.”

www.Verkaufspsychologie24.de
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Linguistische Verkniipfungen

"Je mehr A, umso mehr B"

Eine andere Art von linguistischen Verknupfungen ist die ,Je

mehr A, umso mehr B*-Syntax.

Dabei wird ein scheinbarer, logischer Zusammenhang zwischen

A und B hergestellt.

Beispiel:

,Je mehr Sie lesen, umso mehr wollen Sie auch in den

Besitz dieses Produktes gelangen.”

~Je mehr Sie die Macht dieser psychologischen
Uberzeugungstechniken  verstehen, umso  mehr
realisieren Sie auch, dass Sie alle 26 dieser

Uberzeugungstechniken brauchen.“
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Linguistische Verkniipfungen

(Komplexe Aquivalenzen)

Beispiel:

,Die Tatsche, dass Sie das hier lesen, beweist, dass Sie
ein seribses Interesse haben an hypnotischen

Uberzeugungs-Techniken haben.*

Komplexe Aquivalenzen sind die Sprache, bzw. das Format von
Glaubenssatzen im Unterbewusstsein, der machtigsten
Ressource, die menschliches Verhalten motiviert und

kontrolliert.
Wir konnen dieses naturliche Format von Glaubenssatzen und

Uberzeugungen in einer Person nutzen, um neue, positive

Uberzeugungen im Empfanger zu initiieren.

Muster

1. Denken Sie an |hr gewlnschtes Ergebnis beim Anderen -

etwas, das Sie mochten, das er denkt, tut oder fuhlt. (Y)

2. Notieren Sie etwas, was Ihr Empfanger bereits tut, oder tun
wird, denkt oder fuhlt. (X)

www.Verkaufspsychologie24.de
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3. Nun verbinden Sie X und Y im Sinne einer Gleichung mit den

Worten: "zeigt", "bedeutet”, "Symbolisiert"”, usw.

Beispiele:

,Die Tatsache, dass Sie tief und gleichméallig atmen,

bedeutet, dass Sie dabei sind, in Trance zu gleiten.*

,Das Sie die hypnotischen Sprachmuster lernen, zeigt
wie viel Fortschritt Sie dabei sind zu machen,- persénlich

und finanziell in lhrem Geschéft.”

,Dass Sie an diesem Seminar teilnehmen, zeigt Ilhre

Qualitat als Unternehmer.”

Tipp: Um dieses Muster weicher zu machen, nutzen Sie Worte
wie "kann", "erlaubt den Schluss", "mdégen” und andere

Moglichkeits-Worte und -Formulierungen.

www.Verkaufspsychologie24.de
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Linguistische Verkniipfungen
(Und)

Das Wort "und" ist eine subtile Art, Ursache und Wirkung zu

implizieren.

Ohne explizit zu behaupten "X verursacht Y", scheint ein
logischer Zusammenhang zu entstehen, indem Sie X und Y

hinter einander platzieren und mit "und" verknupfen.

Beispiel:

,Sind Sie selbststdndiger Unternehmer und suchen
darum stdndig neue Wege, um kostenginstig

Neukunden zu gewinnen.*“

,Ole lesen meinen Report, sehen in Zahlen, wie méchtig
Email-Marketing ist und erkennen mehr und mehr, wie

wichtig Online-Marketing fiir Ihre Zukunft ist.”

slch habe Angst nervés zu werden und darum bin ich

nervos.

www.Verkaufspsychologie24.de
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Muster

1. Denken Sie an |hr gewlnschtes Ergebnis beim Anderen -

etwas, das Sie mochten, das er denkt , tut oder fuhlt. (Y)

2. Bemerken Sie etwas, was lhr Empfanger bereits tut, denkt
oder fuhlt. (X)

3. Verbinden Sie X und Y mit dem Wort "und"...

Beispiel:

,Ole haben bereits vieles erfolglos probiert und Sie sind
Jetzt definitiv bereit fiir eine Lésung, die Ihnen tatséchlich

messbare Ergebnisse bringt.“

www.Verkaufspsychologie24.de
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Die Prinzipien Der

Uberzeugung

"

In seinem Buch "Influence: Die Psychologie der Uberzeugung'

erzahlt R. Cialdini von einem Experiment:

Personen warteten in einer Schlange an einem Kopierer,

wahrend ein Schauspieler darum bat vor zu durfen:

94 % stimmten zu wenn er fragte: "Entschuldigung, ich habe 5
Seiten, kann ich den Kopierer benutzen, weil ich es eilig habe?"

(Weil signalisiert einen Grund! )

60 % stimmten zu bei der Frage: "Entschuldigung, ich habe 5

Seiten, darf ich den Kopierer benutzen?" (Kein Grund warum!)

93 % stimmten zu wenn er fragte: "Entschuldigung, ich habe 5
Seiten, kann ich den Kopierer benutzen, weil ich einige Kopien

machen muss?" (Kein Uberzeugender Grund!)

Sagen Sie lhren Lesern immer, warum Sie etwas tun sollen,

oder warum Sie Ihnen ein bestimmtes Angebot machen:

,Ole mussen jetzt reagieren, da das Angebot am 31. Dezember
auslauft. Danach kénnen wir keine Bestellungen hierfiir mehr

akzeptieren.”

www.Verkaufspsychologie24.de
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,lch mache |hnen diesen wahnsinnig guten Preis als
Neukunde, damit Sie meine Qualitadt kennen lernen kénnen und

in der Hoffnung, dass Sie in Zukunft zuriick kommen!*

www.Verkaufspsychologie24.de
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Das Konsistenz- Oder Selbst-

Verpflichtungs-Prinzip!

Eine extrem effektive Uberzeugungs-Technik.

Menschen haben ein fast zwanghaftes Bedurfnis, konsistent zu

sein, - oder zu erscheinen,- zu sich selbst und zu anderen.

Wenn wir uns zu einer Sache bekannt haben, sind wir unter
enormen Druck, uns konsistent mit unserer fruheren
Entscheidung fur diese Sache zu verhalten. Damit rechtfertigen

wir sozusagen unsere frihere Entscheidung.

Im Text nutzen Sie diese Technik, indem Sie zuerst |hrem
Leser helfen, eine klare Position oder Meinung zu einer Sache
anzunehmen, z.B., indem Sie eine Frage stellen, auf die er im

Grunde nur mit ,Ja“ antworten kann.

~Wenn ich Ihnen einen Weg zeige, wie Sie Ihre Abschlussquote
verdoppeln oder verdreifachen - und lhnen beibringe, wie Sie
sofort 50-100% mehr Umsatz gewinnen - sind Sie bereit, 3
unterhaltsame Stunden zu investieren, das zu lernen?*

Damit habe ich ein unausgesprochenes ,Ja“ eine

Selbstverpflichtung in seinem Unterbewusstsein erzeugt.

www.Verkaufspsychologie24.de
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Jetzt sage ich ihm, dass er den ganzen Artikel lesen muss und

am Ende kommt eine Formulierung wie:

,Weiter vorne habe ich Sie gefragt: "Wenn ich Ihnen einen Weg
zeige, wie Sie Ihre Abschlussquote verdoppeln, oder
verdreifachen - und lhnen beibringe, wie Sie sofort 50-100%
mehr Umsatz gewinnen - sind Sie bereit, 3 unterhaltsame
Stunden zu investieren, das zu lernen? Da Sie immer noch
lesen, unterstelle ich, Sie haben mit "Ja" geantwortet. Nun, da
Sie die Macht dieser psychologischen Uberzeugungs-
Techniken immer mehr erkennen, - ist es Zeit flir Sie zu

handeln und Ihren Seminarplatz jetzt reservieren.”

Sie sehen, wir erinnern den Leser, sich konsistent mit seiner

ursprunglichen Entscheidung zu verhalten.

www.Verkaufspsychologie24.de
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Das "Cliff-Hanger"-Prinzip

Bei der Beobachtung von Bedienungen im Restaurant fand
man heraus, dass die Geubten sehr gut darin waren, lange
Bestellungen im Kopf zu behalten. - Bis .... Sie die Bestellungen

ausgeliefert hatten!

Danach hatten Sie Schwierigkeiten die Details einer
ausgelieferten Bestellung zu wiederholen. Als wenn das Gehirn

die Information speichert, solange Sie nicht abgeschlossen ist.

Dieses Konzept nennt man auch "Clift-Hanger". Die
Fernsehsender machen ausgiebig Gebrauch von diesem

Konzept, z.B.:

LISt griiner Tee das neue Wundermittel gegen Krebs? Schauen

Sie selbst in unserer Sendung um 22 Uhr ..”

Der unvolistandige Gedanke fordert unsere Aufmerksamkeit
und bringt uns dazu, einzuschalten, wenn wir an dem Thema

Interesse haben.
Wenn Sie lhren Text z.B. auf mehrere Webseiten aufteilen

wollen oder mussen, konnen Sie einen Cliff-Hanger benutzen,

um Sie zum Klicken zu motivieren:

www.Verkaufspsychologie24.de
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Schreiben Sie z.B. als letzten Absatz:
L,Der geheime Schliissel von schriftlicher Uberzeugung, der aus
einem kleinen Unternehmen ein Imperium schaffen kann, ist

versteckt in diesem Verkaufsbrief. Haben Sie ihn entdeckt?

Hier finden Sie ihn...*”

www.Verkaufspsychologie24.de
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Lust darauf, live alles noch zu vertiefen?

Dann melde dich gleich heute an zum Workshop

"Faszinierende Strategien einfach nachmachen"

Hier anmelden!

Bis bald,

Ihr Stephan Aussersdorfer
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