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Thema

Moderne Verkaufsgesprache funktionieren nicht mehr nach den mehr oder weniger plumpen
Regeln, die vor flinf oder zehn Jahren noch gltig waren. Denn die Kunden haben sich drastisch
verandert. Sie sind informierter, flatterhafter und deutlich fordernder geworden. Sie haben die
Macht im Markt Gbernommen. Der Kunde ist der wahre Boss. Dabei gilt: Menschen wollen keine
Produkte kaufen, sondern Problemldsungen - und gute Gefiihle. Selbst, wer schon alles hat, hat
immer noch weitere Wiinsche. Verkaufen ist heute in erster Linie Emotionsmanagement: Gespur
fir die oft unausgesprochenen Bediirfnisse, Empfindlichkeiten, Sorgen, Angste, Sehnsiichte,
Hoffnungen und Traume der Kunden. Das heif3t: Verkaufer miissen ,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 fiir oder gegen etwas, wenn wir ,ein gutes Gefuh!’
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 dieser
fesselnde Vortrag anhand vieler Beispiele aus der verkauferischen Praxis. Er verknipft — genauso
wie unser Gehirn das tut - beide Seiten des Verkaufens: die argumentativ-sachliche und die
bildhaft-emotionale. Die Zuhorer erhalten eine Fille konkreter Anregungen zur sofortigen
Umsetzung — humorvoll, lebendig und dulerst motivierend prasentiert.

Vortragsinhalte

Verkaufen heilt heute: Emotionsmanagement

Die Menschen kaufen immer zwei Dinge

Wie Sie ,Menschenversteher’ werden

Hirngerecht: Das emotionalisierende Verkaufsgesprach
Am Ziel: Der Beginn einer langen Freundschaft
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Anne M. Schuller

Anne M. Schiiller ist Management-Consultant und gilt als Europas fiihrende Expertin flir
Loyalitatsmarketing. Uber 20 Jahre hat sie in leitenden Vertriebs- und Marketingpositionen
internationaler Dienstleistungsunternehmen gearbeitet und dabei mehrere Auszeichnungen
erhalten. Die Diplom-Betriebswirtin und zehnfache Buch- und Bestsellerautorin zahlt zu den zehn
besten Speakers Deutschlands (Conga Award 2010). Sie arbeitet als Vortragsrednerin und
Business-Trainerin im deutschsprachigen Raum und lehrt an mehreren Hochschulen.

Managementbuch.de zahlt sie zu den wichtigen Managementdenkern. |hr Buch ,Kundennahe in
der Chefetage* erhielt den Schweizer Wirtschaftsbuchpreis 2008. Zu ihrem Kundenkreis zahlt die
Elite der deutschen, dsterreichischen und schweizerischen Wirtschaft wie Audi, IBM, Allianz, das
SiemensForum, die Telekom, die Swisscom, Vodafone, Interspar, der BITKOM, die Schweizer
Post, BMW, die Gothaer, Generali, die Erste Bank, die TUI, L’'Oréal sowie die HypoVereinsbank.

Das Buch zum Vortrag

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

Erfolgreich verhandein -

P BusinessVillage 2009, 224 Seiten
24,80 Euro D]/ 25,60 Euro [A] / 37.90 CHF
ISBN-13: 978-3-938358-95-5




Referenzen zum \ortrag

"Kompliment. lhr Vortrag war der interessanteste und beste Vortrag auf der DIMA."

Manuela Schwarz, Marktforschung/Kundenmanagement, ARAG Allgemeine Rechtsschutz-Versicherungs-AG

,Ich mochte mich im Namen aller Viebronauten fiir Ihren inspirierenden und herzé6ffnenden
Vortrag bedanken. Das Feedback war iberwaltigend! Sie sind eine wahre Zauberkinstlerin.*
Yasmin Schiitte, Franchisepartner-Betreuung, Viebrockhaus AG

"Vielen Dank fir Ihren hervorragenden Vortrag auf dem DeguDent Marketing Kongress.
Ruckblickend ist es Ihr Beitrag, der mich am nachhaltigsten beeindruckt hat. Zum einen, weil

Sie sehr authentisch wirkten mit dem, was Sie uns Zuhorern vermittelt haben und zum anderen,
weil er eine Menge greifbarer Fakten zum Umsetzen enthielt."

Natascha Brand, Chefredaktion Zahntechnik Wirtschaft

,Gratulation zu ihrem tollen Vortrag wahrend des PEAK-Symposiums. Fir meine Mitarbeiter und
mich war es mit Abstand der beste Vortrag an diesem Tag.*

Theo Lemm, Lemm Werbeagentur, Euskirchen

,Unsere Tagung kam sehr gut bei den Partnern an und Sie haben eine 1,3 bei den Auswertungen
erreicht.”

Town & Country Haus, Gabriele Dawo, Geschéftsfiihrerin

"Gespannte Ruhe, nachdenkliche und zustimmende Gesichter, Szenenapplaus, 800 begeisterte
Zuhorer, lange Gesprache im Anschluss, so lasst sich Ihre Wirkung auf unserem Symposium

beschreiben. Noch nach Tagen wurden wir darauf angesprochen. Nochmals vielen Dank fiir
lhren eindrucksvollen Vortrag."

Dieter Rybarski, Volksbank Hamm
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