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Warum Geschichten?
Welche Geschichten?
nichten erzahlen?

N

Wie furs Verkaufsgesprach nutzen?
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‘ Das Gehirn liet
Geschichten —
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GESCHICHTEN...

aktivieren viel mehr Regionen im Gehirn als eine
einfache Informationen,

verleihen einem Sachverhalt Bedeutung und Sinn,
binden den Zuhorer ein und lassen ihn mitdenken
und mitfuhlen,

stellen eine personliche Verbindung her,

wecken Emotionen und gehen ins
Unterbewusstsein,

Unterhalten und bleiben langer/einfacher im
Gedachtnis,

wirken nach, konnen Zuhorer zu etwas motivieren
und

werden eher weitererzahlt oder geteilt.
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Welche Geschichte haben Sie
(im Business) gehort
und waren davon begeistert?




Welches war lhr
emotionalstes Erlebnis mit
einem Kunden?
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Storytelling-Struktur
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Botschaft/
Appell

spannend/

. emotional
uberraschend

glaubwiirdig
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Entertain

VS

Sell
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Gespra hs.laufo

DISKRETE
ODER

STARKE STORY
FRAGE

Emotionalitat

A1: Analyse

A2: Argumentation

A3: Abschluss

© alexander verweyen BUSINESS CONSULTANTS GMBH




Welche Bedenken haben Sie?

Wen wollen Sie in |lhre
Entscheidungen

. . . 5
Was ist lhnen involvieren?

besonders wichtig?

Worin sehen Sie die groRte
Herausforderung?

Welche Fragen
stellen Sie sich?

Welche Bedenken

haben Sie?

Was darf auf keinen

Womit mochten Sie nicht
konfrontiert werden?

Woran glauben
Woran wollen Sie?

Erfolg messen?

Welche
Konsequenzen hat...?

Wie sehen Sie die

?
Wie haben sie das Zukunft?

bisher gemacht?

Wie definieren Sie
Worauf kommt es lhnen Erfolg?

ganz bestimmt nicht an?

Worin sehen Sie den Wert Welche Chancen sehen Sie?

einer Zusammenarbeit?
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Fall eintreten?

Was fiirchten Sie
am meisten?

Was schatzen Sie an einer
Zusammenarbeit besonders?

Welche Erwartungen haben Sie?

Welches sind lhre wichtigsten
Zukunftsthemen?

Wovon mochten Sie lhre
Zusammenarbeit abhangig
machen?
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2. Beginne mit einer
Geschicht

Beglnne mcht dah”ufi"
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4. Zeige eine Visiol

Durch eine einfache Entst
verandert sich die Welt d&s
Zeichne ein starkes Bild\
verbesserte Zukunft deines

aussehen konnte.
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5. Was verkaufst du

Verkaufst du Fotografien oder Eriﬁ?her*ungen?
Lippenstift oder das Gefuhl, begehrenswert zu
sein”? Ein Motorrad oder Freiheit? Analysiere
sehr genau, was sich deine Kunden vom Kauf
versprechen — und zeige dies in deiner Story.
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Jeder hat ein Bild von sich selbst, das er
bestatigen mochte. Hilf deinen Kunden, es
auszudrucken und zu bestatigen. Reflektiere
seine Sicht. Ist er ein freiheitsliebender
Mensch oder ein Familienheld? Traditionell
oder verspielt?
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7. Lass deine K
\xﬁi

denken, so

Es reicht nicht 5' )
rationalen Griinden zt |

ihn fUhlen, um ihn zu eir
bewegen. Welche
deinen Produkten in Verb
Wie kannst du das darstellen?
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8. Gib dein

woran sie
Deine Kunden k
mogen. Weil sie dir v ””‘
glauben. Zeig |hne°

lade sie ein,.ein"
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Zeig in allen Gesprachen, wofur du
einstehst. Was dich besonders macht.
Und wechsle nicht zwischendrin die
Werte, wofur du einstehst. Deine Kunden
mussen Immer wissen, woran sie beil dir
sind. So baust du Vertrauen auf.
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10.Sei

Spald und Leichtigkeit ist erlaubt' Zelge
Humor und Lebensfreude, spte
Klischees, Bilder und.F: =L
werden deine Kunde
und in Verbindung mitd
Aullerdem macht Arb
Spald!
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Verkaufsgesprache
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Versteh die Sicht deiner Kunden™
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1. :
2. Beginne mit einer Geschichte Cah 3
3. Mach deinen Kunden zum Hel ‘
4. Zeige eine Vision -

5. Was verkaufst du wirklich? ,

6. Untermauer das Selbstbild deines Kunden tmesg

/. Lass deine Kunden nicht denkeg,sondern fuhlen

8. Gib deinen Kunden etwas, wor S|e au-ben-konnen
9. Konsistenz g Bl .
1

Feller
0. Sei verspielt p\ ? ;, -
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Wie fangen
coole Geschichten an?

Ein Kunde hat mich vor Kurzem angerufen...
Als ich zum ersten Mal davon gehort habe...
Ich habe neulich ein Gesprach unfreiwillig im Zug verfolgt...
Ich mochte Ihnen eine Geschichte erzahlen...

Einer meiner kritischsten Kunden kam zu mir...

Wovor ich meine Kunden unbedingt schutzen mochte...

Letzte Woche habe ich ein interessantes Gesprach gefuhrt...
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Was mir auf keinen Fall nochmal passieren darf...
10. Vielleicht haben Sie sich das auch schon mal gefragt...?

11. Wissen Sie, was mir neulich ein Kunde gesagt hat?
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Das ist nichts fur mich, meinte einer meiner besten Kunden...




Wie an Geschichten kommen?

1. Wo oder bei wem haben Sie mit lhrer Idee ein echtes Problem gelost oder
Mehrwert gestiftet?

Wer hat sich tausendmal bei Ihnen bedankt?
Welche Geschichte haben Sie selbst gehort und begeistert?

Was haben Sie selbst als Kunde erlebt? (Hotel, Handler, etc)

R

Inspiriert Sie lhre Kundenliste?



Tricks erfolgreicher Storyteller

Welt mit Storyteller-Augen sehen

Schatze angesammelt?

Beste Geschichten schreibt das Leben

Horen Sie unbedingt zu
Anekdoten/Begebenheiten sammeln

Modelle, Figuren adaptieren

Neu Kombinieren und zu Geschichten formen

An Emotionen feilen, Kunden mussen sich angesprochen fuhlen

R e B e

Vertrauten Geschichten erzahlen und Feedback

10. Stets Geschichte einsetzen - sie wird immer besser!
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‘ alexander®
Verweyen Home Uber uns Unternehmenslésungen Training News Q

BUSINESS CONSULTANTS
Sehen Sie hier unsere letzten Newsletter-Stories:

Newsletter Newsletter Newsletter Newsletter

Schiff voraus! Rosarote Sagespane? Die heiligen drei Koniginnen Heben Sie den Schrank!
27. Februar 2017 19, Januar 2017 20. Dezember 2016 16. November 2016
Weiterlesen — Weiterlesen — Weiterlesen — Weiterlesen —

Newsletter Newsletter Newsletter
Zufriedenheit fir alle Das hatte auch gut gehen Wasser, Datteln und
iber 2016 25, August 2016 konnen... Orangen?
Weiterlesen — Weiterlesen — 25. Juli 2016 25. Mai 2016
Weiterlesen — Weiterlesen —

www.avbc.de



Vielen Dank!
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