Verkaufshypnose
Manipulation
ja oder nein?

Wir trinken Coca-Cola, essen bei McDonald’s
und rauchen Zigaretten. Wir werden sogar
dazu verleitet, Dinge zu tun, die sinnlos, ja
sogar ungesund sind. Da stellt sich die
Frage: Haben wir noch eine eigene Meinung
oder sind wir manipuliert und tun und den-
ken, was wir tun und denken sollen?

Charakteristisch fur unsere moderne
Welt ist, dass wir beharrlich manipuliert
und beeinflusst werden, ohne es zu
merken.

Weltweit werden Menschen durch ge-
Zielte Strategien in ganz bestimmte
Richtungen gelenkt, damit sie eine
gewisse Einstellung gewinnen und des-
halb z.B. einen bestimmten Politiker
wahlen. Eine entscheidende Voraus-
setzung fur solche »Fremdbestim-
mung« ist Begeisterungsfahigkeit. Die
Welt wird von den Menschen be-
herrscht, die die gréRRten Begeiste-
rungsfahigkeiten haben. In einer Welt
voller Uberzeuger hast du die Wahl,
selbst ein Begeisterer zu sein und die-
se Fahigkeiten zu besitzen oder dir
anzueignen — oder du wirst der sein,
der Uberzeugt, begeistert oder Uberre-
det wird.

Kunden und Einkaufer sind mittlerweile
hervorragend geschulte Profis und er-
kennen sehr schnell die Tricks her-
kommlicher Verkaufstechniken. Mit der
Verkaufshypnose ist das anders, sie
wird vom Gegenuber nicht unmittelbar
wahrgenommen. Sie beinhaltet Tech-
niken, mit denen du auf eine positive
Art und Weise andere Menschen
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beeinflussen kannst.

Bei dem Begriff Hypnose schrecken
viele Menschen zurtick, weil sie ihn mit
finsterer Esoterik, willenlosem Ausge-
liefertsein und Steuerung gegen den
eigenen Willen verbinden. Kritische
Stimmen verteufeln sogar die Hypnose
als Manipulation. Sie beflrchten, dass
Menschen manipuliert werden, etwas
zu tun, das sie gar nicht wollen. Sie ha-
ben Recht! Wenn du die Macht besitzt,
Menschen zu begeistern, kannst du
vieles erreichen. Verkaufshypnose hat
langfristig aber nur Erfolg, wenn du an-
dere auf eine positive Art und Weise
beeinflusst, wenn du als Verkaufer ein
Produkt oder eine Dienstleistung ver-
kaufst, wodurch dein Kunde effizienter
wird, Kosten einsparen kann und er-
folgreicher wird.

Was verbirgt sich hinter dem Begriff
Verkaufshypnose?

Um das herauszufinden, brauchen wir
erst einmal die Definition von Hypnose.
Hypnose kommt aus dem Griechischen
und bedeutet Schlaf bzw. schlafahnli-
cher Zustand, verursacht durch Sug-
gestionen. Unter Anwendung von Sug

gestionstechniken wird ein solcher Zu-
stand erzeugt. In der Verkaufshypnose
werden direkte (offensichtliche) und
indirekte (versteckte) Suggestions-
techniken verwendet, die den Kunden
dazu einladen, ein starkes Kaufverlan-
gen zu entwickeln. Verkaufshypnose
bedeutet nichts anderes, als die inne-
ren Bilder, Gerausche, Gefuhle und
Geriiche so zu aktivieren, dass eine
Halluzination erzeugt wird, die nichts
mit der Realitat zu tun hat. Stelle dir
einmal Folgendes vor: In meiner Hand
halte ich eine leuchtend gelbe Zitrone.
Ich nehme diese Zitrone, die eine por6-
se, griffige Oberflache hat, und zer-
schneide sie in zwei Halften. Wahrend
ich sie zerschneide, spritzt Zitronensaft
heraus, und Geruch steigt in meine
Nase. Jetzt zerschneide ich die Frucht
in vier Teile. Nachdem ich die Zitrone
zerschnitten habe, nehme ich ein
Viertel dieser Zitrone und beil3e ganz
herzhaft hinein. Das Wasser lauft mir
im Mund zusammen, und es gibt einen
schon sduerlichen Geschmack. Wenn

du jetzt einen leicht sauerlichen Ge-
schmack empfindest und dir das
Wasser im Mund zusammenlauft —



wenn das der Fall ist, dann war dies
eine klassische und gute Verkaufshyp-
nose. Durch bestimmte Worte sind
Bilder, Geschmack, Geflhle und ande-
res so angeregt worden, dass dein
Kdrper eine Reaktion ausgel6st hat und
Speichelfluss entstanden ist. Aber nicht
nur mit der Sprache der Sinne wird eine
Halluzination erzeugt, sondern auch
mit Hilfe gewisser Satzkonstellationen
kann eine hypnotische Wirkung hervor-
gerufen werden.

Wie kann man mit Verkaufshypnose
wirkungsvoller kommunizieren?

Innerhalb unseres Sprachsystems ver-
wenden wir Konjunktionen, meist kon-
ditionale oder kausale »Wortverbin-
dungen«, um den Sinn von zwei
Satzteilen zu kombinieren. Mdglich ist
auch, Satze miteinander zu verbinden,
die keinen Zusammenhang ergeben,
weil unser Bewusstsein dann automa-
tisch nach Zusammenhangen sucht.
»Ursache gleich Wirkung« z&hlt zu
einem von vielen Sprachmustern. Mit
der » Wenn-dann-Verknupfung« kannst
du zwei ganz unterschiedliche Sétze

Mittels
sprachlicher
Fahigkeiten

Kunden
gewinnen

miteinander verbinden. Hore dir einmal
diesen Satz an: »Wenn du aus dem
Fenster schaust, dann musst du wei-
nen.« Der erste Satzteil hat nichts mit
dem zweiten Satzteil zu tun, aber wir
denken, es bestehe eine Verbindung.
Wir sind sicher, dass wir irgendetwas
sehen werden, das uns zum Weinen
bringt. Der erste Satzteil ist die Ursache
und der zweite Satzteil die Wirkung.
Die Mutter sagt zu ihrem Kind, weil es
nicht fur die Schule lernen will: » Wenn
du fur deine Prifung morgen nicht
lernst, dann wirst du auch nichts wissen
und eine schlechte Noten schreiben.«
Diese Verbindung der Satze wirkt wie
eine Prophezeiung. Unbewusst versu-
chen wir, uns daran zu halten, sogar
wenn wir keinen direkten Zusammen-
hang erkennen. Wenn Menschen eine
Begrundung fur eine Sache erhalten,
dann sind sie zu 95 Prozent davon
Uberzeugt (auch wenn es keine kausa-
len Zusammenhange gibt). »Wenn Sie
unser Produkt sehen, dann werden Sie
es kaufen wollen.« Diese kleinen Worte
»wenn ... — dann ...« sind von groRRer
Bedeutung, und ein verschwindend
kleiner Auszug aus den vielfalltigen M6-

keiten, mit der Sprache in Verkaufs-
gesprachen, Prasentationen oder auch
ganz privat gezielt umzugehen.

Die direkte und indirekte Wirkung von
Sprache, Modulation, Stimme und
Argumentation haben sich Anwalte,
Politiker und Werbetexter langst zunut-
ze gemacht. Verkaufshypnose anzu-
wenden und damit Menschen von
etwas zu begeistern, wobei das Gefihl
angesprochen wird, setzt jedoch gewis-
se Regeln und sprachliche Fertigkeiten
voraus. Die NLS-Strategie (Neuro-lin-
guistic Selling) erklart bewusste
sprachliche Formulierungen, um unbe-
wusst beim Kunden etwas zu bewegen.
Mittels NLS-Techniken kannst du Kun-
den starker fur deine Produkte und
Dienstleistungen begeistern und den
Verkauf ankurbeln.

Bei der NLS-Strategie steht das »N« fur
unsere Neuronen, unsere Nervenbah-
nen und unsere Denkmuster. Immer
wenn du etwas Neues lernst, entsteht
eine neuronale Verbindung.

Das »L« steht fur Linguistik, das
Sprachwissen im Verkauf. Linguistiker
(Sprachwis-senschaftler) erforschen
seit langem die Gesprachsfiihrung und
Gesprachshypnose. Sie haben dabei
festgestellt, dass bestimmte Satzkon-
stellationen und die Modulation der
Stimme bei uns Menschen eine grol3e
Wirkung erzeugen.

Das »S« steht fur Selling oder Spea-
king, das hervorragende, exzellente,
einzigartige Verkaufen.

Verkaufer, die immer nur verkaufen
muissen, haben ein hartes Los.
Erfolgreicher und glucklicher sind dieje-
nigen, die kaufen lassen — die »Sog
statt Druck« erzeugen. v

Das Rhetorik-Profi-Seminar mit
max. 8 Teilnehmerinnen beeinhal-
tet die komplete Redehypnose, die
sich leicht in jede Rede oder im
Verkauf einsetzen lasst. Die nach-
sten Termine zum diesem Spezial-

training sind am 10. + 11. Novem-
ber in Klagenfurt sowie im Marz
2007 in Grébming in der Steier-
mark.

Weiter Infos unter

www.elmararneitz.at
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