VERKAUF

Magische Satze

offnen das Unterbewusstsein

Suchen auch Sie nach dem
Geheimnis der Spitzenumsatze?
Wenn ja, dann verrate ich lhnen
heute den Zauberschlissel zum
Verkaufserfolg: Magische Satze!
Fur Sie habe ich einige dieser
wirkungsvollen Satze gesammelt.
Sie aktivieren nicht die rechte, die

rationale Gehirnhalfte lhres
Kunden, sondern die linke, die
emotionale Gehirnhalfte und

lenken direkt auf die von l|hnen
gewtlnschte positive Entscheidung.
Die meisten Menschen
unterschatzen die Macht der
Sprache, doch Sie kénnen sie in

Zukunft noch bewusster nutzen.
Suchen Sie sich aus der folgenden
Sammlung jedoch nur drei aus und
trainieren Sie im Alltag nur mit
diesen. So lernen Sie diese Satze
immer wirksamer, immer
selbstverstandlicher  einzusetzen
und entwickeln zunehmend mehr
Geschick in der Beherrschung
dieses Zauberschliissels.

Wirkungsvolle magische Satze
offnen das Unterbewusstsein und
lenken so jedes Verhalten in die
gewlinschte Richtung.

Magische Satze fiir Spltzenverkaufer

‘Wahrend Sie noch abwdgen, erkennen Sie
die Chancen/Mdglichkeiten/Vorteile.

' Es ist ganz natiirlich, dass Sie jetzt noch
zweifeln, doch schon bald erkennen Sie
lhren Vorteil.

‘Frither oder spater wird sich das Gefiihl
einstellen, genau das Richtige getan zu
haben.

*Heute Abend kénnen Sie sich erlauben, an
eine gliickliche Zukunft zu denken.

“lhr Chef wird Sie fiir lhre Entscheidung
bewundern.

| - Stellen Sie sich vor, wie gliicklich Ihre Frau

sein wird, wenn ...

Es ist gut, dass Sie frither an spdter

denken.

| - Ihre Kollegen werden erstaunt sein, wenn
sie erfahren ...

- Kdonnen Sie sich vorstellen, wie grobk lhr
Gewinn sein wird?

‘Vielleicht spiiren Sie gerade, wie lhre
Entschlossenheit/Sicherheit wachst.

' Sie werden fiir lhr Unternehmen etwas
Gutes tun, entscheiden Sie sich fiir ...

' Siesolliten diesen Augenblick (des Vertrags-
abschlusses) voll genieRen.
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Eines Tages werden Sie lhren Enkeln davon
berichten.

- Zum Gliick ist es nicht notwendig, dass Sie

ein Risiko eingehen.

- Nur wenige konnen sich so etwas leisten.
* Sie solltensich nicht mit weniger zufrieden

geben.

‘So entschlossen wie Sie handeln nur

wenige.

Magische Satze, die den Kunden
sicherer machen und gegen Kauf-
reue immunisieren:

‘Was wiirden Sie sagen, wenn lhr Chef die

Entscheidung nicht befiirworten wiirde?

‘Was wadre,wenn einer lhrerKollegen lhren

Entschluss missbilligen wiirde?

‘ Was wdre, wenn Sie selbst anfangen wiir-

den, an lhrer richtigen Entscheidung zu
zweifeln?

‘Was wird Sie immer wieder an die Punkte/

Griinde erinnern, die Sie schlieRlich davon
iiberzeugt haben, sich fiir das Richtige zu
entscheiden?

- Was miisste passieren, damit Ihnen die Ent-

scheidung noch leichter falit?



