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In 30 Minuten wissen Sie mehr!

Dieses Buch ist so konzipiert, dass Sie in kurzer Zeit 
prägnante und fundierte Informationen aufnehmen 
können. Mithilfe eines Leitsystems werden Sie durch 
das Buch geführt. Es erlaubt Ihnen, innerhalb Ihres per-
sönlichen Zeitkontingents (von 10 bis 30 Minuten) das 
Wesentliche zu erfassen.

Kurze Lesezeit

In 30 Minuten können Sie das ganze Buch lesen. Wenn 
Sie weniger Zeit haben, lesen Sie gezielt nur die Stellen, 
die für Sie wichtige Informationen beinhalten.

z Alle wichtigen Informationen sind blau gedruckt.

z Schlüsselfragen mit Seitenverweisen zu Beginn eines 
jeden Kapitels erlauben eine schnelle Orientierung: 
Sie blättern direkt auf die Seite, die Ihre Wissenslü-
cke schließt.

z Zahlreiche Zusammenfassungen innerhalb der 
Kapitel erlauben das schnelle Querlesen.

z Ein Fast Reader am Ende des Buches fasst alle wich-
tigen Aspekte zusammen.

z Ein Register erleichtert das Nachschlagen.
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6 Vorwort

Vorwort

Vielen Dank, dass Sie sich für den Kauf dieses Buches 
entschieden haben. Mit den in diesem Buch vorgestell-
ten Techniken können Sie Ihren persönlichen Erfolg und 
die Anzahl Ihrer Verkäufe zwischen 30 bis über 100 Pro-
zent steigern, weil Sie keine Standardverkaufstechniken 
lernen, die Sie vermutlich bereits kennen. Stattdessen 
erleben Sie, welche Techniken und mentalen Strategien 
Spitzenverkäufer einsetzen, um den Kunden von sich 
und ihrem Produkt zu überzeugen. 
Das bedeutet für Sie, dass Sie nach der Lektüre über die 
Werkzeuge und inneren Strategien verfügen, die wirk-
lich funktionieren, und dass Sie einen erheblichen An-
stieg Ihrer Verkäufe und Umsätze erzielen werden. 
Die Grundlage der in diesem Buch vorgestellten Techniken 
ist das Neurolinguistische Programmieren (NLP). NLP 
nutzt eine Technik, die als das Modellieren von Spitzenleis-
tungen (Modelling) bekannt geworden ist. Dabei werden 
sehr erfolgreiche Personen beobachtet und deren Verhal-
ten, Fähigkeiten, Überzeugungen und Strategien analysiert 
und schließlich so aufbereitet, dass andere Personen diese 
erlernen können. Andere Personen erzielen dabei die glei-
chen Ergebnisse wie die modellierte Person, weil durch die 
Anwendung von NLP genau die Fähigkeiten identifiziert 
werden können, die für die großen Erfolge verantwortlich 
sind. NLP wurde in der Vergangenheit bereits bei einer 
großen Zahl von Verkäufern, Selbstständigen und Unter-
nehmern mit großem Erfolg angewendet. 
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Bitte bedenken Sie, dass die Durchführung der vorge-
stellten Techniken ein wenig Übung voraussetzt. Wenn 
sich ein gewünschter Erfolg nicht sofort einstellt, üben 
Sie beharrlich weiter. Beim Erlernen von neuen Verhal-
tensmustern kann es dazu kommen, dass Sie gelegent-
lich dazu neigen, in Ihr bisheriges Verhalten zurückzu-
fallen. Dies ist ein natürlicher Effekt. Er zeigt an, dass 
Sie auf dem richtigen Wege sind. Im Sport geht man 
davon aus, dass ein komplexes Bewegungsmuster bis 
zu tausendmal wiederholt werden muss, bis es als na-
türliche und unbewusst ablaufende Bewegung gespei-
chert ist. Verkaufstechniken und Verhaltensmuster 
können deutlich schneller erlernt werden, weil Sie die-
se innerlich leicht durchspielen können und weil Ihre 
Überzeugungen einen maßgeblichen Effekt auf die 
Wirksamkeit haben. Wenn Sie die Techniken in Über-
einstimmung mit Ihren Werten und Glaubenssätzen 
ausführen, ist der Erfolg garantiert. 
Einige Beispiele wurden aus dem Bereich des Immobi-
lienverkaufs entnommen. Dieser Bereich ist aufgrund 
der hohen Investitionssummen und der persönlichen 
Bedeutung einer Kaufentscheidung sehr stark mit Emo-
tionen verknüpft und eignet sich daher besonders gut 
für die Demonstration der Vorgehensweisen. Sie kön-
nen die Beispiele jedoch direkt auf andere Branchen 
übertragen und erzielen vergleichbare Ergebnisse.

 Jochen Sommer
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91.  Warum herkömmliche Verkaufstechniken nicht ausreichen

1. Warum herkömmliche 

Verkaufstechniken 

nicht ausreichen

Wenn Sie ein Seminar über Verkaufstechniken besu-
chen, so wird man Ihnen vermutlich verschiedene Ver-
haltensweisen beibringen, die direkt mit der sprachli-
chen Kommunikation zusammenhängen. Eine beson-
ders große Rolle spielen dabei Fragetechniken, 
Nutzenargumentation, Abschlusstechniken und das ar-
gumentative Behandeln von Einwänden. Der Verkäufer 
lernt dabei, rhetorisch und argumentativ mit dem Kun-
den umzugehen, um ihn so von seinem Produkt oder 
seinen angebotenen Dienstleistungen zu überzeugen. 
Werden die gelernten Techniken im Alltag jedoch über-
trieben angewendet, so entsteht schnell das Gefühl, 
dass der Verkäufer nicht authentisch ist und einfach 
nur gelernte Phrasen wiedergibt. Der Kunde hat schnell 
das Gefühl, dass hier etwas nicht in Ordnung ist und 
wird schließlich sogar das Produkt ablehnen, obwohl 
es möglicherweise für ihn sehr geeignet scheint.

alleine



10 1.  Warum herkömmliche Verkaufstechniken nicht ausreichen 

Selbstverständlich spielen Verkaufstechniken eine be-
deutende Rolle. Sie helfen vor allem Neulingen, die 
grundlegenden Verhaltensmuster zu kennen, zielge-
richtet Informationen vom Kunden zu erhalten und 
diesem zu Entscheidungen zu verhelfen. Häufig ist je-
doch der Kunde oder Einkäufer genauso gut oder sogar 
besser geschult als der Verkäufer und verfügt über ein 
gleichwertiges Repertoire an Kommunikationstechni-
ken. Handelt es sich um ein Unternehmen, so steht der 
Verkäufer häufig professionellen Einkäufern oder dem 
in Verhandeln erfahrenen Eigentümer gegenüber. Han-
delt es sich um Privatkunden, so sind bei größeren In-
vestitionen häufig mehrere Personen anwesend und 
der Verkäufer ist gleich mit mehreren Experten und 
Unterhändlern im Gespräch.
Wirklich effektiver Verkauf besteht nun nicht darin, 
dass man auf besonders gute und natürlich wirkende 
Weise Verkaufstechniken beherrscht. Stattdessen muss 
es dem Verkäufer gelingen, die Kunden auf einer wirk-
sameren Ebene anzusprechen als dies durch Argumen-
te und die üblichen Verkaufstechniken erzielt werden 
kann. 
Besonders erfolgreiche Verkäufer sprechen den Kun-
den auf einer unbewussten emotionalen Ebene an und 
verstehen es, Gefühle zu vermitteln, die eine Entschei-
dung als richtig und rational erscheinen lassen. Kunden 
treffen Entscheidungen immer auf der emotionalen 
Ebene. Sie begründen die Entscheidung jedoch in der 
Regel durch rationale Argumente.
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Selbst wenn es sich bei Ihren Kunden um Personen 
handelt, die einen Kauf nach streng logischen Kriteri-
en entscheiden, werden sich diese Kunden immer 
wieder emotionale Fragen stellen. Nur wenn sich bei 
der Entscheidung ein gutes Gefühl beim Kunden ein-
stellt, wird er abschließen. Stellt sich dieses Gefühl 
nicht ein, so wird er die Entscheidung später bereu-
en. 
Wenn die Zustimmung für den Kunden mit weniger 
emotionalem Schmerz verbunden ist als die Ablehnung, 
wird er kaufen. So kann es vorkommen, dass Kunden 
bei Haustürgeschäften ein unnötiges Abonnement kau-
fen, weil der Kauf für den Kunden angenehmer ist, als 
die persönliche Absage an den Verkäufer. Ist der Ver-
käufer später nicht mehr anwesend, wird die Bestel-
lung dann schriftlich widerrufen, weil der unpersönli-
che Widerruf (Kaufreue) wiederum angenehmer ist als 
das Abonnement weiter zu beziehen. Ein geschickter 
Verkäufer erkennt solche Signale und wird dafür sor-
gen, dass der Kunde seine Entscheidung freiwillig und 
mit einem guten Gefühl in Gegenwart des Verkäufers 
treffen kann, selbst wenn dies für den Verkäufer einen 
kurzfristigen Nachteil bedeutet.
Der Schlüssel zum erfolgreichen Verkauf liegt in der 
Kombination von Verkaufstechniken, nonverbaler 
Kommunikation und dem richtigen Umgang mit Emoti-
onen. Nonverbale Signale spielen in der Kommunikati-
on eine wichtigere Rolle als der sprachliche Inhalt. In 
der Psychoanalyse (Freud, Ferencizi, Reich) und im 
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NLP gilt: Die genaue Beobachtung nonverbalen Verhal-
tens wie Körperhaltungen und Gesten gibt Aufschluss 
über die inneren Vorgänge einer Person, und dies sogar 
lange, bevor die Person in der Lage ist, diese inneren 
Vorgänge auch verbal darzustellen.
Das bedeutet: Ein guter Verkäufer kann lernen, zu se-
hen, ob ein Kunde einen Kauf überhaupt durchführen 
wird, bevor der Kunde dies selbst weiß. Er kann lernen, 
bei sich selbst einen inneren Zustand zu erzeugen, der 
ihn dabei unterstützt, nonverbale Signale zu produzie-
ren, die dem Kunden signalisieren, dass er bei dem 
Verkäufer gut aufgehoben ist und das entsprechende 
Produkt gut und richtig für ihn ist. Innere Zustände 
drücken sich also bei Menschen durch sichtbare non-
verbale Signale (z.B. Körperhaltung, Mimik und Tonali-
tät der Stimme) aus. 
Die Signale sind individuell oft unterschiedlich, jedoch 
eindeutig in Bezug auf die bestimmte Person. Das be-
deutet, dass erfolgreiche Verkäufer sich bewusst oder 
unbewusst auf einen Kunden kalibrieren: Sie beobach-
ten dessen Reaktionen und bringen diese mit inneren 
Zuständen (z.B. Ablehnung, Freude) in Verbindung. 
Schließlich testen sie die beobachteten Signale, indem 
sie den Kunden bewusst in den entsprechenden Gefühl-
zustand versetzen und auf die Wiederholung der Signa-
le achten. Auf diese Weise erkennen sie an den Reakti-
onen, was der Kunde möchte. Bestimmte Informatio-
nen müssen so nicht mehr durch Fragetechniken 
ermittelt werden. 
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In der heutigen Kommunikationsforschung haben be-
sonders die Arbeiten von Albert Mehrabian gezeigt, 
dass es vielfach wichtiger ist, nonverbales als verbales 
Verhalten zu betrachten. In seinen Untersuchungen zur 
Entstehung von Urteilen über Einstellungen und Per-
sönlichkeitsbilder wurde bewiesen, dass nur etwa 7 
Prozent der emotionalen Bedeutung (Emotionen) einer 
Botschaft durch verbale Botschaften übermittelt wer-
den. 38 Prozent werden per Paralinguistik (Tonhöhe, 
Sprachmelodie, Wortbetonung usw.) kommuniziert. 55 
Prozent der Bedeutungen gelangen über das nonverba-
le Verhalten in Gestalt von Gesten, Körperhaltungen, 
Gesichtsausdruck usw. zum Gegenüber. 
Wenn Sie sich also ausschließlich auf inhaltliche Ge-
sprächsführung und Argumentationen konzentrieren, 
werden Sie – egal wie sehr Sie sich anstrengen – nie-
mals die gleichen Erfolge erzielen, als wenn Sie dies 
durch die richtige Kombination aller Kommunikations-
kanäle erreichen.

Kunden treffen ihre Entscheidungen immer emo-
tional. Sie begründen sie jedoch häufig durch ra-
tionale Argumente. Emotionen drücken sich durch 
erkennbare verbale und nonverbale Signale aus. 
Durch Kalibrieren kann sich der Verkäufer auf die 
verbalen und nonverbalen Signale des Kunden 
einstimmen und die emotionalen Botschaften er-
kennen. Erfolgreiches Verkaufen bezieht die emo-
tionale Ebene in das Verkaufsgespräch mit ein.


