Der direkte Weg ins Kaufhirn:
Emotionen im Verkauf
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Thema

Moderne Verkaufsgesprache funktionieren nicht mehr nach den mehr oder weniger plumpen
Regeln, die vor finf oder zehn Jahren noch glltig waren. Denn die Kunden haben sich drastisch
verandert. Sie sind informierter, flatterhafter und deutlich fordernder geworden. Sie haben die
Macht im Markt ibernommen. Der Kunde ist der wahre Boss. Dabei gilt: Menschen wollen keine
Produkte kaufen, sondern Problemlésungen - und gute Gefiihle. Selbst, wer schon alles hat, hat
immer noch weitere Wiinsche. Verkaufen ist heute in erster Linie Emotionsmanagement: Gespir
fir die oft unausgesprochenen Bedurfnisse, Empfindlichkeiten, Sorgen, Angste, Sehnslchte,
Hoffnungen und Trdume der Kunden. Das heifit: Verkaufer missen ,Menschenversteher’ werden!

Dem emotionalen Verkaufen kommt dabei die entscheidende Bedeutung zu. Denn Emotionen sind,
wie die Gehirnforschung immer mehr verdeutlicht, nicht nur in allen Entscheidungen vorhanden, sie
sind sogar deren treibende Kraft. Unternehmen brauchen deshalb eine UeSP: eine
emotionalisierende ,Unique Selling Proposition’. Denn egal, ob im BtoB- oder im Endkunden-
Geschaft: Wir entscheiden uns erst wirklich fir oder gegen etwas, wenn wir ,ein gutes Geflhl
dabei haben. Die Art von Emotionen, die uns schlieBlich zu unserer Entscheidung bewegen,
maogen je nach Menschen-Typ, Geschlecht und Alter unterschiedlich sein, doch ohne Emotionen
gibt es keine Entscheidung.

Wie sich all diese Erkenntnisse zu einer Erfolgsstory zusammenfiigen lassen, zeigt dieses
hochkaratige Seminar anhand vieler Beispiele aus der verkauferischen Praxis. Es verknlpft —
genauso wie unser Gehirn das tut - beide Seiten des Verkaufens: die argumentativ-sachliche und
die bildhaft-emotionale. Die Teilnehmer erhalten eine Fille konkreter Anregungen zur sofortigen
Umsetzung — humorvoll, lebendig und &uRerst motivierend prasentiert.

Seminarinhalte

Verkaufen heil’t heute: Emotionsmanagement

Die Menschen kaufen immer zwei Dinge

Wie Sie ,Menschenversteher’ werden

Hirngerecht; Das emotionalisierende Verkaufsgesprach
Am Ziel: Der Beginn einer langen Freundschaft



Die Zielgruppe

Vertriebs- und Marketingleiterlnnen
Verkauferinnen im Innen- und AuBendienst
Beraterinnen und Service-Mitarbeiterlnnen
ambitionierte Einsteiger im Verkauf und Vertrieb

Die Teilnehmerzahl

e als reines Wissensseminar: 10 bis 50 Teilnehmer
e als Workshop mit Gruppenarbeiten: 10 bis 20 Teilnehmer

Der Zeitrahmen

e wahlweise 1 oder 2 Tage

Das Buch zum Seminar

Anne M. Schiller
Erfolgreich verhandeln — erfolgreich verkaufen
Wie Sie Menschen und Mérkte gewinnen

Erfolgreich verhandeln -

s BusinessVillage 2009, 224 Seiten
24.80 Euro [D] / 25,60 Euro [A]
ISBN-13: 978-3-938358-95-5




Referenzen zum Seminar

,ole verstehen es bestens, neben der Fachkompetenz die Wichtigkeit der Emotionsebene zu
vermitteln. Durch lhre bildhafte Darstellung konnten Verhaltensmuster in den Vertriebsalltag
transferiert und angewandt werden. lhre motivierende Art machte die Veranstaltung zu einem
Gewinn fir das gesamte Messeteam. Im Teilnehmer-Feedback wurde die ganztagige
Veranstaltung mit einer 1,4 gewertet.”

Monika Jeske, Marketingleitung FIDUCIA IT AG/ ORGA GmbH

"Das beste Seminar, das wir je hatten. Praktisch alle meine Mitarbeiter, meine Fiihrungskrafte
und ich selbst waren dabei — und ganz begeistert. Wir erhielten eine Flle von Anregungen,
praktische Tools und den ndtigen Motivationsschub, um unsere ambitidsen Ziele der nahen
Zukunft zu meistern."

Udo Fuhrhop, Landidyll Hotel Forellenhof, Walsrode
"Inre Workshops haben unsere Mitarbeiter total begeistert. Sie haben uns eine Menge neuer
Erkenntnisse gebracht und viele konkrete Anregungen flr unsere elf Filialen gegeben. Mir

personlich haben Sie Mut gemacht und gute Wege gezeigt, meine neuen Aufgaben zu meistern.
Alle Mitarbeiter freuen sich darauf, wieder an einer Schulung mit Ihnen teilnehmen zu drfen."

Sabine Handke-Weinhold, Optik Handke GmbH, Mayen
,Ganz herzlichen Dank flr Ihre super Performance flr die Ticketeria-Leiterinnen. Gemal deren

Feedback hat es alle sehr motiviert und auch SpaRl gemacht. Wir freuen uns auf die kommenden
Kurse.*

Guido Kistler, Ziiricher Verkehrsbetriebe
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Die Trainerin

Anne M. Schiller ist Keynote-Speaker, Businesscoach und mehrfach preisgekronte Bestseller-
Autorin. Sie gilt als fuhrende Expertin fur das Touchpoint Management und eine kundenfokussierte
Unternehmenstransformation. Seit 2001 ist sie selbststandig. Zuvor hat sie Gber 20 Jahre lang in
leitenden  Vertriebs- und Marketingpositionen internationaler ~ Dienstleistungsunternehmen
gearbeitet. Die Diplom-Betriebswirtin zahlt zu den zehn besten Vortragsrednern im
deutschsprachigen Raum (Conga Award 2010). 2015 wurde sie fir ihr Lebenswerk in die Hall of
Fame der German Speakers Association aufgenommen. Ihr Touchpoint-Institut bildet zertifizierte
Touchpoint Manager aus.

Managementbuch.de zahlt sie zu den wichtigen Managementdenkern. lhr jlingstes Buch heifit: "Fit
fir die Next Economy®. lhr Bestseller "Touch.Point.Sieg." ist das Trainerbuch des Jahres 2016. |hr
Bestseller "Das Touchpoint-Unternehmen" wurde zum Managementbuch des Jahres 2014 gekdrt.
lhr Bestseller "Touchpoints" wurde zum Mittelstandsbuch des Jahres 2012 gekirt Zu ihrem
Kundenkreis zahlt die Elite der deutschen, osterreichischen und schweizerischen Wirtschaft, u. a.
ABB, Audi, BMW, die REWE, IBM, die Allianz, die Swisscom, Vodafone, Wempe, Interspar, die
TUI, der BITKOM, Sage Software, die Schweizer Post, Generali, die Erste Bank sowie Amgen,
Lilly, L'Oréal, die HypoVereinsbank und der Sparkassenverlag.

Kontakt

Anne M. Schiller

Anne Schiiller Marketing Consulting
Office: 0049 89 6423 208

Mobil: 0049 172 8319612
info@anneschueller.de
www.anneschueller.de

Weitere Webseiten

www.empfehlungsmarketing.cc
www.touchpoint-management.de



