Tom ,Big Al"” Schreiter

KAPITEL 1
Rapport

Rapport (aus dem Franzésischen fiir ,,Beziehung, Verbindung®)
bezeichnet eine aktuell vertrauensvolle, von wechselseitiger
empathischer Aufmerksamkeit getragene Beziehung, d. h. ,,guten
Kontakt“ zwischen zwei Menschen.*

* aus Wikipedia

Der Unterschied zwischen einem hoghgradig einflussteichen
Menschen und einem arbeitslosen Bankkaufmann?

Rapport.

Verkaufer Nr.@.halt vor einem perfekten Interessenten eine perfekte
Prasentation und erhélt keinen Verkaufsabschluss.

Verkdufer Nr. 2 beginnt damit, 3-8 Sekunden lang fiir Rapport zu
sorgen, indem er das Unterbewusstsein des Interessenten anspricht.
Und bei Verkaufer Nr. 2 kann nichts schief gehen. Verkdufer Nr. 2
gelingt jedes Mal der Verkauf, selbst wenn er inkompetent ist und
der Kunde sich das Produkt selbst verkaufen muss!

Profis wissen, dass der Verkauf gelungen ist — bereits bevor die
Prasentation beginnt. Die erste Entscheidung, die der Interessent
treffen muss, besteht darin, die Dinge, die Sie sagen, die Wahrheit
zu akzeptieren. Oder stattdessen seine Mauern von Misstrauen und
Unglaubigkeit hochzufahren.

Was?



Wie man umgehend fiir Vertrauen, Glauben, Einfluss und eine Verbindung sorgt

Ja, Thre Interessenten konnen die Entscheidung, Thnen zu glauben
und zu vertrauen,lange im Voraus treffen, bevor Sie ihre Prasentation
uberhaupt begonnen haben.

Mochten Sie zwei Beispiele horen?

Nr. 1. Was ware, wenn mein Eroffnungssatz wie folgt lautet:
LVertrauen Sie mir. Ich bin von der Steuerbehorde und dazu da, Ihnen
zu helfen.«

Haben Sie bereits eine Entscheidung getroffen, mir zu vertrauen
oder es nicht zu tun? Ich denke schon.

Nr. 2. Ich gebe des Ofteren Seminare in Russland. Was wire, wenn
ich meinen Vortrag dort mit den Worten eréffnen wiirde: ,,Vertrauen
Sie mir. Ich bin Amerikaner.

Glauben Sie nicht, dass die Zuhorer umgehend dieé)Entscheidung
getroffen haben, achtsam zu sein?

Stellen Sie es sich sower: Sie'treffen auf einen aalglatten, schnell
redenden Gebrauchtwagenverkdufer. Im Handumdrehen fahren
Siedhren Schutzschild hoch. Sie‘fragen sich, woran Sie glauben und
worauf Sie vertrauen sollen.

Es ist vorbei.

Selbst wenn Thnen der aalglatte Verkdufer den hochsten Rabatt in
der Automobilgeschichte anbdte, wiirden sie ihm nicht glauben oder
vertrauen. Ihre Antwort wiirde ,,Nein“ lauten.

Sie wiirden denken:

»Das ist zu gut, um wahr zu sein.“

»Wo ist der Haken?“

»Ich kann einem Verkdufer nicht vertrauen.“

»Ich muss skeptisch bleiben, um mein Geld zu schiitzen.
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Der wichtigste Verkauf, der uns gelingen muss, besteht darin, unsere
Interessenten all die guten Dinge glauben zu lassen, die wir ihnen in
unserer kommenden Prasentation zeigen werden.

Und genau das ist es, was Profis tun. Sie erschaffen Vertrauen,
Glauben, Einfluss und Rapport, bevor sie mit ihrer Prasentation
beginnen.

Was passiert, wenn Sie diesen Rapport nicht herstellen, bevor Sie
Thre Prasentation starten?

Die Gedanken und Botschaften, die sich in Threm Kopf befinden,
schaffen es niemals an den folgenden Hiirden Ihres Interessenten
vorbei:

* Seinem Verkauferalarm.

* Dem ,zu schon, um wahr zu sein“-Filter.

* Negativen fritheren Erfahrungen.

e Misstrauen gegénuber Fremden.

* #Personlichen negativen Programmierungen.
e " _Deim ,was ist der Haken?“-Filter.

e Seiner Skepsis.

Daher ist es egal, wie unglaublich Thr Angebot ist oder wie ehrlich
Sie sein mogen. Ihre Interessenten werden Thnen nichts abkaufen,
solange Sie nicht fiir den notigen Rapport sorgen. Damit Thre
Interessenten die guten Dinge héren und glauben kénnen, die Sie
sagen.

Wenn Sie nicht zuerst fiir Rapport sorgen, werden Sie von Thren
Interessenten Sétze wie die folgenden zu héren bekommen:

e, Oh, ich habe kein Geld.“

* Ich muss es zuerst noch mit jemand anderem besprechen.“
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o Ich muss es mir noch einmal iiberlegen.“
o Ich kann mir nicht vorstellen, so etwas zu tun.“
e Ich habe keine Zeit.“

All diese Satze sagen uns einfach nur, dass diese Menschen nicht
glauben, was wir zu ihnen gesagt haben. Wir haben keinen Rapport
geschaffen.

Einwinde?

Denken Sie an all die Einwédnde, die von einem Mangel an Rapport
herrthren. Wenn sich Ihr Interessent in vollstdndigen Rapport mit
IThnen befinden witrde, wiirden Sie beide Hand in Hand auf die
gleiche gemeinsame Vision zugehen.

Lernen Sie nicht, wie man Einwinde behandelt. Erlernen Sie
stattdessen, wie Sie Rapport herstellen, damit Einwande gar nicht
erst entstehen.

Der erste und wichtigste, Schritt in der Kommunikation ist daher,
sofort fur diesen Rapportzu sorgen.
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Tom ,Big Al"” Schreiter

KAPITEL 2

Wenn Sie keinen Rapport
herstellen, wird das hier passieren

Bei meinen Seminaren fordere ich die Teilnehmer gerne heraus.
Nattrlich versuche ich, ein ebenburtiger Gegner zu sein, aber bei
manchen Gruppen ist es zu einfach.

Hier ist ein Beispiel, mit dem ich den Teilnehmern vermittle, dassisie
nicht noch mehr gute Argumente brauchen. Stattdessen miissen,sie
die Fahigkeit erlernen, dafiir zu sorgensdass ihnen die Menschen,
mit denen sie sprechen, die gutei Argumente glauben, die sie bereits
haben.

BeispielNr. 1 :'Networker; die Gesundheitsprodukte verkaufen, frage
ich:

»~Mochten Ihre Interessenten linger leben? Oder schnell sterben?“
Jeder antwortet: , Ldnger leben.“
Dann frage ich:

»uUnd wollen Ihre Interessenten gerne mehr oder lieber weniger Geld
zur Verfiigung haben?*

Sie antworten: ,Mehr Geld!“
Ich fahre fort:

»Ihre Interessenten wollen also linger leben und Sie haben ihnen eine
Moglichkeit angeboten, mit Ihren Produkten linger leben zu kénnen ...
und Ihre Interessenten wollen mehr Geld haben und wir haben ihnen
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eine Moglichkeit angeboten, zum Vertriebspartner zu werden und
hierdurch mehr Geld zu verdienen ... und dann, am Ende Ihrer Prisen-
tation, haben Ihre Interessenten was gesagt?“

»Nein!“lautet die allgemeine Antwort der Gruppe.
Dann sage ich:

wLassen Sie uns das nochmal wiederholen. Sie haben ihnen eine Gele-
genheit geboten, linger zu leben und Sie haben ihnen eine Gelegen-
heit gegeben, mehr Geld zu haben. Und dann sagen diese Leute Nein!'
Kommt Ihnen das nicht etwas seltsam vor?“

Nun denken die Teilnehmer: ,,Ja, das ist seltsam. Ich habe ihnen genau
das angeboten, was sie haben wollen.“

Also sage ich folgendes:

»Was Sie getan haben ist: Sie hatten vorqualifizierte Interessenten vor
sich, aber weil Sie keinen Rapport, herstellen konnten, haben Sie es
diesen Leuten wieder ausgeredet!“

Die Seminarteilnehmer stohnen.
Und dann sage-ich folgendes:

»Oh, es wird noch schlimmer. Sie haben grojsartige Dinge gesagt, aber
Ihre Interessenten haben Ihnen nicht geglaubt. Tatsache ist, Sie haben
sich so ungeschickt dabei angestellt, Ihren Interessenten den Glauben
an all Thre guten Dinge zu vermitteln, dass Ihre Interessenten prak-
tisch zu Ihnen gesagt hdtten:

Jch wiirde lieber schnell sterben und pleite sein ... als mit Ihnen
Geschdifte zu machen!*

Autsch, das ist jetzt ziemlich direkt.
Aber ist es nicht genau das, was passiert?

Anschlieffend wende ich mich an die nachste Gruppe, schliefdlich
mdochte ich alle Leute gleichméflig beleidigen. Also wende ich mich
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an die Kosmetikverkdufer und mache Ihnen klar, dass ihre Interes-
senten sagen:

»Ich wiirde lieber alt und faltig aussehen, als mit IThnen Geschdfte zu
machen!“

Die Interessenten der Kopiergerateverkaufer sagen:

»Ich wiirde mir lieber einen teureren Kopierer kaufen, der nicht richtig
funktioniert, als mit Ihnen Geschdfte zu machen.“

Die Interessenten der Autoverkiufer sagen:

»Ich wiirde lieber auf mein Lieblingsauto verzichten und mir ein lang-
weiliges Spiefserfahrzeug kaufen, als mit Ihnen Geschdfte zu machen.“

Und so fort.

Wir alle haben schon diese Erfahrung gemacht=Wir erzahlen
unseren Interessenten tolle Dinge, sie glaubén unsdiese tollen Dinge
nicht und dann machen sie keine’Geschéafte mit uns:

Der erste und-wichtigste Schritt in"der Kommunikation ist daher,
sofortfilr Rapport zu sorgen. Denn wenn wir einmal Rapport mit
unseren Interessenten hergestellt haben, werden sie die guten Dinge
glauben, die wir sagen und sofort mit uns Geschifte machen wollen!

Und nun folgt, wie man diesen Rapport in den ersten Sekunden
herstellt.
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KAPITEL 3

Ehrlichkeit, Integritat,
Ernsthaftigkeit und die besten
Interessen Ihres
Gesprachspartners
im Sinn zu haben...
funktioniert nicht

Damit will i€h _nicht 'sagen, dass Sie unehrlich sein sollen. Aber
Ehrlichkeit, Ernsthaftigkeit und die besten Interessen ihres
Gespraehspartners im Sinn zu haben, sind die falschen Werkzeuge,
um Rapport herzustellen. Sie funktionieren nicht.

Wollen Sie den Beweis?

Denken Sie an die Person, die IThnen beim letzten Mal nicht geglaubt
hat.

Waren Sie ehrlich mit ihr? Ja.

Haben Sie Integritdt an den Tag gelegt? Ja.

Haben Sie es ernst gemeint? Ja.

Hatten Sie die besten Interessen dieser Person im Sinn? Ja.

Und ... dieser Mensch hat IThnen nicht geglaubt!
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Ja, Sie waren anwesend. Sie haben es erlebt. Und nichts erreicht.

Die vier oben genannten Dinge sind nicht die richtigen Werkzeuge,
um fiir Rapport zu sorgen. Tatsache ist, dass sie noch nicht einmal
notwendig sind. Wollen Sie den Beweis?

Denken Sie an einen Trickbetriiger.

Ist dieser Mensch ehrlich? Nein.

Ist dieser Trickbetriiger integer? Nein.

Meint dieser Mensch ernst, was er sagt? Nein.

Und hat der Trickbetriiger die besten Interessen des anderen im
Sinn? Nein.

Und trotzdem ... sind Trickbetriiger in der Lage, ehrliche und fleifdige
Menschen dazu zu bringen, ihnen bei vollstandigemgRapport all ihr
Geld in nur 15 Sekunden zu iibergeben!

Sollteesalsonichtklar sein,dassTrickbetruger besondere Fahigkeiten
haben, um Vertrauen und Rapportaufzubauen? Selbstverstandlich!

Konnten wir diese gleichen Fahigkeiten erlernen? Ja.

Und Wir konnen die Entscheidung treffen, diese Fahigkeiten zum
Guten oder zum Bosen einzusetzen.

Lassen Sie uns also lernen, wie wir jetzt unsere Gedanken und
Aussagen in die Kopfe unserer Interessenten bekommen - und
dabei allen Beteiligten eine Menge Zeit und Frustration ersparen.

Das gesamte Buch ist erhaltlich auf

www.meinerfolgsshop.de
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