6 DIREKTE WEGE INS
ENTSCHEIDUNGSZENTRUM
DES KUNDEN

Kunden kaufen spontan und lassen sich
von Gefiihlen leiten.

Sie miissen gar nicht verkaufen, sondern nur
die Gefiihle des Kunden einkaufen lassen.
»Entscheidungen sind durch Gefiihle gesteuert. Unser
Verstand ist lediglich Regierungssprecher. Erst nach einer
getroffenen Entscheidung gesellt sich der Verstand dazu,
um sie logisch zu begriinden. Und wie in der Politik er-
fihrt der Regierungssprecher als letzter, was beschlossen
wurde, um es anschliefSend zu verkiinden.” (Eckhard von
Hirschhausen — Gliick)

Wie kdnnen wir die Gefiihlsebene

wirkungsvoll ansprechen und damit
Kaufentscheidungen forcieren?

Gehirngerechtes Verkaufen kann die Abschlussquote aus
dem Stand verdoppeln. Dazu miissen wir zunichst wissen:

e dass der Mensch von drei Gehirnen gesteuert wird,
o welches dieser drei Gehirne Entscheidungen trifft und
e wie dieses Gehirn angesprochen werden will.
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Egal wie eine Entscheidung ausfillt:
ursachlich ist immer das Gefibl!

Kunden freuen sich tber
getroffene Entscheidungen.
Manche Verkaufer machen
es ihnen allerdings schwer.
Satze wie ,,Da muss ich erst
mal driber schlafen.” sind
schmerzliche Konsequenzen.

Wird gehirngerecht verkauft,
greifen Kunden schneller zu.

L, Wir tun nicht, was wir wollen — sondern wir wollen, was wir tun.”
Wolfgang Prinz, Psychologe
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Das alte Gehirn: Die Entscheidungszentrale - unverandert seit eh und je.

Wir entscheiden mit dem Gehirn einer Echse!

Bild: Henry Ravenscroft e www.unsplash.com

Schauen wir uns das alte und fiir den
Verkaufsprozess wichtige Gehirn naher an:

Das alte Gehirn ist schlecht darin, an die Zukunft zu den-
ken, Geld zu sparen und Entscheidungen zu treffen, die
uns frei, reich und gliicklich machen.

Die einzige Aufgabe des alten Gehirns ist der Uberlebens-
kampf. Darin ist es spektakulir gut. Lebenswichtige Grund-
funktionen wie Hunger, Schlaf, Selbsterhaltung und Fort-
pflanzung werden perfekt von ihm gesteuert. Das zeigt
sich beispielsweise bei Affekthandlungen. Erkennt das
alte Gehirn eine fundamentale Bedrohung, reagiert es
blitzschnell und iibernimmt das Kommando. Rufen wir
diese Affekthandlung zu einem spiteren Zeitpunkt in un-
ser Bewusstsein, konnen wir selten nachvollziehen, was

cigentlich passiert ist.

Das alte Gehirn kennt nur das Hier und Jetzt. Entschei-
dungen trifft es spontan und blitzschnell, auf Basis von
Gefiihlen, die ihm das mittlere Gehirn vermittelt.

Weil das alte Gehirn weder Daten noch Sprache
versteht, sind Informationen zum Anfassen, Bilder
und das Wecken von Gefiihlen Tiiroffner in die
Entscheidungszentrale.

Mit 6 wirkungsvollen Kauf-Schaltern lasst sich das alte Gehirn
(auch Echsengehirn genannt) direkt aktivieren. Gleichzeitig legen
Sie damit den Denkapparat Ihrer Kunden lahm. Mit der Folge:

es wird schneller entschieden und verkauft.
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Das neue Gehirn: Denkzentrale und Entscheidungshemmer.

Wer iiberlegt, entscheidet nich.

Bild: Dan Musat « www.unsplash.com

Ist das neue Gehirn aktiv,

wird nichts entschieden und nichts gekauft.

Das neue Gehirn — unsere intellektuelle Zentrale — arbei-
tet langsam und trige. Es sammelt Daten und Fakten, be-
wertet sie und erstattet Bericht an das mittlere Gehirn.
Im neuen Gehirn findet unser bewusstes Denken statt,
fleiffig und unauthérlich. Nur entscheiden tut es nicht.

Das neue Gehirn entscheidet
nichts. Warum sprechen dann
die meisten Verkaufer uber-
wiegend mit ihm? Weil sie sich
mit Zahlen, Daten und Fakten
sicher flihren!

Schlimmer noch: wihrend Verkiufer das neue Gehirn
mit Informationen iiber Materialien, Konstruktion und
Qualititsmerkmale fiittern, schlift das alte Gehirn tiefer
und tiefer ein. ,, Der Jungspund ist ja aktiv, denkt sich
das alte Gehirn und schaltet ab.

Fachidiot labert Kunden tot.
Jetzt wissen Sie, warum das todsicher funktioniert.

Was sagt Ihnen dazu Ihr Bauchgefiihl? Folgen Sie mir ins
mittlere Gehirn. Von dort kommt das Gefiithl in IThrer
Magengegend.




Verkaufstechniken

GEHIRNGERECHTES VERKAUFEN -
NEUROMARKETING IM MOBELHANDEL

Das mittlere Gehirn: Die Geburtstatte unseres Bauchgefiihls.

Bewiesen: Gefiihle losen Kaufentscheidungen aus.

Bild: Will O » www.unsplash.com

Im mittleren Gehirn werden Gefiihle

verarbeitet. Zudem vermittelt es BeISplel Filmerlebnis:

zwischen altem und neuem Gehirn. Wie haufig flirchten
Mittleres Gehirn an altes Gehirn: , Das wir uns bei Horrorfilmen
weifSe Leinensofa mit den kuschelweichen mit den Darstellern?
Kissen im Riicken fiihlt sich gut an. Griines Vs 6 e el (e
Licht zum Kﬂufén. ‘ Bild: Krists Luhaers s www.unsplash.com Uh d S

rihrenden Szenen
Wenn es uns gelingt, das mittlere weinen, obwohl wir wissen, dass Schauspieler
Gehirn davon zu iiberzeugen, am Werk sind, umgeben von Kameraleuten,
dass wir das Bewusstsein nicht Kabeltrdgern und einem Regisseur, der Anwei-

behelligen miissen, haben wir das

) ] sungen erteilt?

weile Sofa so gut wie verkauft.

Grund: Gegen die Dominanz unserer Gefiihle
hat der rationale Teil unserer Personlichkeit

keine Chance.

Sie mochten eine Kaufentscheidung herbei-
fuhren? Auf den folgenden Seiten erfahren Sie,

wie das funktioniert.
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Emotionalitat - Der entscheidende Faktor.

Ist erst einmal die emotionale Grundentscheidung getroffen, sind die Weichen gestellr.

Bild: Max Kleinen « www.unsplash.com

Der Mensch entscheidet nicht rational,

sondern ausschlieBlich emotional.

Der rationale Teil unserer Personlichkeit darf Kaufent-
scheidungen lediglich im Nachhinein begriinden.

Tatort Mediamarke: Thnen gefillt auf Anhieb dieser Fern-
seher. Der sieht einfach klasse aus. Und dieses Weif3! Ein

Traum! Vom gestochen scharfen Bild ganz zu schweigen ...

Die Kaufentscheidung haben Sie an

dieser Stelle innerlich bereits gefallt.

Nun suchen Sie nach einer rationalen Begriindung wie
beispielweise einem Rabatt, einer technischen Besonder-

heit, dem kostenlosen Liefer- und Installationsservice,
einer verlingerten Garantielaufzeit, usw.. Dass Sie bereits
einen gut funktionierenden Fernseher zu Hause haben,
interessiert Ihre Emotionen in diesem Moment nicht.
Das Gerit kénnte dem Verkidufer allerdings dann zum
Verhingnis werden, wenn sich das denkende neue Gehirn

einmischt.

Wie Sie das verhindern, lesen Sie auf den
folgenden Seiten. Erfahren Sie, wie Sie

mit 6 Schaltern das alte Gehirn direkt
aktivieren und gleichzeitig das Entscheidungen
hemmende Gehirn auBler Kraft setzen.

Denken ist Gliickssache, solange Sie Ihre Kunden nicht dazu animieren. Viele
Handler und Verkaufer sind noch immer fest davon liberzeugt, dass Kaufent-
scheidungen rational getroffen werden. Das ist fatal. Denn statt emotional zu
verkaufen, aktivieren Fakten und Detailinformationen das neue Gehirn, das
sich geduldig mit dem Gehorten auseinandersetzt, aber nichts entscheidet.

Schlimmer noch: Die wunderbar einfache emotionale Kommunikation wird durch
das rationale Denken gestort. Die Entscheidungsfindung wird deutlich erschwert.

Fakten sind wichtig. Aber erst, nachdem die emotionale Grundentscheidung

getroffen wurde.
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So schalten Sie das alte Gehirn direkt ein:
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)) Erahnen Sie die Lésung? Die nichsten Seiten kliren auf.
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Schalter Nr. 1:
GIER UND EIGENNUTZ

Die Aussicht auf kurzfristigen 6konomischen

Erfolg befliigelt das alte Gehirn.

Lange bevor das neue Gehirn des Kunden zu denken be-
ginnen kann, hat sich die Entscheidungszentrale im alten
Gehirn zum Kauf entschlossen.

Kaufen obne nachzudenken:
der Gier-Schalter funktioniert.

Das alte Gehirn ist Egoist.

Es reagiert ausschliefSlich auf Reize, die das eigene Wohl-
ergehen beeinflussen. Es strebt nach Freude und vermei-
det Schmerz.

Ein erfolgreiches Verkaufsgesprach
orientiert sich daher zu100% an
Bediirfnissen, Wiinschen und den vom
Kunden angestrebten Nutzen.

Das setzen Sie bereits um? Kompliment.

Die Realitat sieht namlich folgendermaBien aus:

In einem normalen Verkaufsgesprich geht es nach zwei
bis drei sogenannten Bedarfsermittlungsfragen, die tiber-
haupt nichts mit dem Kunden zu tun haben (, Garnitur
in Leder oder Stoff? 3-2-1-Lisung oder Ecklisung?
Modern oder klassisch?“), um Produkte und deren Eigen-
schaften. Wo bleiben die Bediirfnisse des Kunden?

Wovon triumen Kunden?

Daher haben auch Rabattaktionen nach wie vor Erfolg.
Sie l6sen wider besseren Wissens den Jagdinstinkt des
alten Gehirns aus.

Worte wie , Werksverkauf “, , Outlet®, , Sonderverkauf ™,
funktionieren sogar ohne Rabattauslobung. Der Verbrau-
cher verbindet damit automatisch , SPAREN “ und ist
entsprechend kaufbereit.

Warum das funktioniert?

Die Botschaften richten sich an den rein emotionalen Teil
unseres Gehirns, signalisieren ihm einen Vorteil und lie-
fern gleich die vorrationale Begriindung mit. Das neue
Gehirn (unser Entscheidungshemmer) bleibt deshalb vol-
lig auflen vor.

Bild: Daniel Klein » www.unsplash.com
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Schalter Nr. 2:
KONTRAST

Polarisieren kommt an:

e vorher — nachher

® mit — ohne

e das Sicherste — das Gefihrlichste
 Anfang — Ende

o der Beste — der Schlechteste

e das Trendige — das Auslaufmodell
¢ hiisslich — schon

Doch Vorsicht: zu viele Beispiele mindern den Kontrast.
Arbeiten Sie maximal mit 2 bis 3 Argumenten. Andern-
falls iberfordern Sie das alte Gehirn.

Sie wissen: Wer denkt, entscheidet nicht!

Also bitte nicht so:

o, Wir sind einer der fithrenden Anbieter von...“
o, Sie werden individuell und kompetent beraten.”

o  Riesenauswahl!“

»Hii?“ denkt sich das alte Gehirn ,, Und was machen die

anderen?”.

Kontraste lassen sich auch durch wechselnde Gefiihle
und angefangene Sitze erzeugen.

Beispiele aus der Werbung:

Bild: Volker Preusser e www.alamy.de

Der dickste Promi, der grof3te Stuhl.
Werbeagenturen setzen bewusst auf
Kontrast.

Bild: dpa Picture-Alliance GmbH ¢ www.picture-alliance.com

Kontrast der frechen Art: Bei Renault
fahrt die auslandische Konkurrenz
gegen die Wand.
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Schalter Nr. 3:
GEZIELTE INFORMATIONEN:
KONKRET, ANFASSBAR, VISUELL

Das alte Gehirn denkt in Gefiihlen, Bewegung und Bildern.
Zahlen, Daten und Fakten sind sinnvoll. Aber nur dann, wenn sie mit
einem konkreten Nutzen verbunden sind.

Das alte Gehirn wird leicht iberfordert, wenn es von vielen und schwierigen
Worten bombardiert wird. Studien zeigen, dass die meisten Menschen
Satze mit mehr als acht Wortern nicht zuverlssig wiedergeben kénnen.

Reden wir zu viel und zu kompliziert, aktivieren wir dadurch
das neue Gehirn. Kunden DENKEN dann mit dem neuen Gehirn,
statt mit dem alten zu ENTSCHEIDEN.

Das gefallt dem alten Gehirn:

* wenig Informationen

o Alltagssprache

¢ bildhafte Reize

e Pausen einsetzen

o Aktivitit beim Kunden

e schnell erfassbare Zusammenhinge, die Vorteile vorgaukeln

Lassen Sie Kunden Skizzen zeichnen, geben Sie Muster zum Befiihlen in

die Hand, animieren Sie Ihre Kunden dazu, Materialien und Muster mit-
einander zu kombinieren, Funktionen auszuprobieren....

So bitte nicht:

Gefiihl iiberzengt und
macht Worte iiberfliissig!

Klare Informationen

und eindeutige Zusammen-
hange losen spontane
Schlussfolgerungen aus.

Beispiel:
Fritzchens Mutter hat drei
Sohne: Tick, Trick und...?

Das alte Gehirn antwortet
spontan: ,Track”. Schaltet
sich hingegen das neue
Gehirn ein, entdeckt es die
Falle und merkt, dass

der dritte Sohn Fritzchen
ist und nicht Track!

SMUE einem nnovakiven AussEeLLumssR‘onz.eF&...”

(es folgen ca. 20 Worter, die das Echsengehirn so-
wieso nicht wahriinmt) ,...zahlk Mobel Mustermanin
zu den wenigen Mobelhandlern Deutschlands, die
Tradition und Innovation tber Jahrzehnte hinweq

erfolgreich zu verk‘miipfem wussten.”

Falls Sie jetzt verdutzt auf Thre Website schauen, ob wir bei Thnen abgeschrieben haben: Entspannen Sie sich! Diese
Sitze stehen so oder dhnlich bei fast jedem mittelstindischen Mébelhindler (zusammen mit dem stetigen Streben nach
mehr Ausstellungsfliche, einem kundenorientierten Service, usw.). Verstehen Sie uns nicht falsch! Darauf kann man

zu Recht stolz sein. Nur: das alte Gehirn interessiert sich dafiir nicht!
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Schalter Nr. 4:
ANFANG UND ENDE

Kino. James Bond. Zu Beginn eine grofie Explosion. Es
folgt eine Jagd auf den Helden. Schlussfrequenz: eine

schone Frau im Bett.

Gespannt verfolgen wir den Anfang und passen am Ende
wieder auf. Den Mittelteil verschlift das alte Gehirn ger-
ne, da es nicht tiberlebenswichtig und somit langweilig ist.

Das hat enorme Auswirkungen
auf Ihr Verkaufsgesprach!

Servieren Sie Argumente in kleinen Happchen:
e Tatsachen: Schalter 3 (anfassbar, sichtbar)

® Nutzen:  Schalter 1 (selbstbezogen)

¢ Beweis: Schalter 2 (Kontrast: wahr — falsch)

Schlifern Sie das alte Gebirn nicht mit zu
vielen Informﬂionen ein!

Ihr Kunde muss klar fiir sich nach jeder Nutzenaussage
die Frage ,, Was habe ich davon?“ beantworten und darauf

reagieren.

Neugier und Erwartung schiitten im Gehirn Dopamin
aus. Ein Botenstoff, der dafiir sorgt, dass wir uns gut fith-
len. Geschickte Verkiufer halten die Neugier und damit
das alte Gehirn bis zum Verkaufsabschluss hellwach.

Bild: Bud Helisson * www.unsplash.com
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Schalter Nr. 5:
VISUELLE REIZE

Das alte Gehirn tickt visuell.

Wenn wir etwas sehen, das wie eine Schlange aussicht, re-
agieren wir innerhalb von zwei Millisekunden — lange be-
vor das Bewusstsein ,, Schlange” denken kann.

Erst 498 Milliseckunden spiter ist das Bild bei der Grof3-
hirnrinde angelangt, um zu priifen, ob es sich tatsichlich

um eine Schlange handelt*.

Visuelle Reize lassen unser Gehirn extrem schnell aber auch
tibereilt reagieren. Kluge Marketer und Verkiufer nutzen
das: sie lassen die Ware sprechen. Aber Vorsicht ist geboten:
zu viel Ware gezeigt = zu viele Informationen fiir das Ent-
scheidergehirn! Es folgt Verwirrung und der Wunsch des
Kunden: ,, Dariiber muss ich noch mal schlafen.”!

Der krasse Gegensatz: Fachidiot labert Kunden tot.
Der Verkiufer in einem kleinen mittelstindischen Mobel-
haus weifd extrem viel {iber Mobel (was an und fiir sich
nicht schlecht ist) und erzihlt leider oft alles dem Kunden
(was in den allermeisten Fillen zu einem Entscheidungs-
stau beim Kunden fiihrt).

Weil unser Uberleben
Millionen Jahre lang von
schnellen Reaktionen
abhangig war, sind wir pro-
grammiert, Entscheidungen
aufgrund visueller Reize

zu treffen.

Der Sehnerv ist 40 x schneller
als der Nerv, der zum Gehor
fuhrt. Ein Blick auf unsere
Evolutionsgeschichte verrat den
Grund: Sehen war wichtiger

als horen. Hat man ,.den Feind”
gehort, ohne ihn vorher zu sehen,
war es meistens schon zu spat.

In der Evolutionsgeschichte
liegt auch begriindet,
warum das Beobachten von
Kunden tabu ist: sie fihlen
sich als Beute!

Visuelle Reize wirken direkt auf das Entscheidungszentrum.

* Quelle: Neuromarketing, Patrick Renvoisé und Christophe Morin
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Schalter Nr. 6:
GEFUHLE

Warum erinnern wir uns an den ersten Schultag,
an den ersten Kuss, die Geburt unseres Kindes,
einen schmerzlichen Unfall, eine bestimmte
Person oder einen Tag am Strand?

Menschen werden von Gefithlen gesteuert. Das hat Milli-
onen von Jahren funktioniert, weshalb sich das Entschei-
dungszentrum im alten Gehirn auch heute darauf verlasst.

Wir erinnern uns an Gefithle wihrend wir Fakten und
Behauptungen, die nichts mit uns und unseren Bediirf-
nissen zu tun haben, schnell wieder vergessen. Gefiihlte
Erinnerungen bleiben hingegen lange haften.

Seelische oder korperliche Schmerzen, Freude
oder Bediirfnisbefriedigung, Sicherheit oder
Gefahr: sie sind die Wahrung des alten Gehirns.

Starke Gefiihle vergisst man nie.

Bild: Josh Riemer « www.unsplash.com
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Was wir fiir Sie tun konnen:

Die Thomas Witt Consulting GmbH arbeitet seit
2004 mit Mobelhdandlern zusammen, um deren
Abschopfung systematisch zu verbessern.

Unsere Kunden steigern den Umsatz pro Besucherpartie
um 10 -30 % innerhalb eines Jahres. Das bedeutet ein zwei-
stelliges Umsatzplus bei gleichbleibenden Werbekosten.

Wenn Sie sich ein genaueres Bild dartiber machen wollen,
wo Sie mit Ihrer Organisation jetzt stechen und welche
Schritte Sie einleiten kénnen, um die Verkaufssteuerung
effizienter zu organisieren, bieten wir Ihnen eine kosten-
freie 90-miniitige Verkaufspotenzialanalyse an. Dieses
Angebot richtet sich an Inhaber oder Geschiftsfiihrer.

Sie wollen sich ein Bild von Threm Verkaufsprozess verschaf-
fen? Vereinbaren Sie mit uns eine kostenfreie Verkaufspo-
tenzialanalyse, in der wir Ihren aktuellen Verkaufsprozess
gemeinsam mit Thnen analysieren und Optimierungs-
moglichkeiten fiir die Zukunft aufzeigen.

VERKAUFS-
POTENZIALANALYSE

Die Strategie-Kurzberatung
zu lhrem Verkaufs-
prozess

Jetzt kostenlosen
Termin vereinbaren!

www.thomaswittconsulting.de/
verkaufspotenzialanalyse

Dieser Artikel ist Bestandteil von ,, Die Verkaufsmaschine” [ MAMINERINEIETWIT R CATINETMES CIIET® — dem

Blog von Thomas Witt Consulting. Kostenfreie Tipps und Verkaufswerkzeuge fiir den Mébelhandel — Nur fiir ehrgeizige

und motivierte Mébelverkdufer und deren Fithrungskrifte.

Meine Leidenschaft ist, menschliches Verhalten zu verstehen und zu beeinflussen, um

positive Entwicklungen zu bewirken. ,,Man kann Menschen nur bewegen, wenn man

sie versteht”, ist mein Motto.

Und wie wir alle wissen, gibt es viel zu tun. Sprechen Sie mich an! (

THOMAS WITT|:

CONSULTTINGIO

Thomas Witt Consulting GmbH
Hanauer Strafle 10 - 61118 Bad Vilbel - Telefon: 06101 / 995 31 44

witt@thomaswittconsulting.de - www.thomaswittconsulting.de
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