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Laut Verkaufstrainer Ingo Vogel 
kaufen Menschen in erster Linie 
Emotionen. Kürzlich lüftete er 
in Hartberg die Geheimnisse 
des erfolgreichen Verkaufs.

Wettbewerb bedeutet Kon-
kurrenz, und davon haben Un-
ternehmer mehr als genug, be-
sonders im Handel. Mit sechs 
Quadratmetern pro Kopf liegt 
Österreich 
mit 

seiner Verkaufsflächendichte 
im europäischen Spitzenfeld. 
Dennoch ist Erfolg im Ver-
kauf machbar. Wie? Das verriet 
der renommierte Verkaufstrai-
ner und Buchautor Ingo Vo-
gel kürzlich in Hartberg. Er 
war der Einladung der WK-
Regionalstelle Hartberg und 
der Sparte Handel gefolgt, um 
über die sieben Geheimnisse 
der Spitzenverkäufer zu spre-
chen.

Verkauf von Emotion
„Menschen kaufen nicht 

Produkte, sondern Emo-
tionen“, sagt Vogel. Da-

her müsse der Verkäu-
fer in erster Linie seine 
Person verkaufen und 
erst dann das Pro-
dukt. Laut Vogel wer-

den nicht nur rund 80 
Prozent aller Entschei-

dungen unbewusst ge-
fällt, auch die Signale, 

die der Kunde vom Ver-
käufer empfängt, wer-

den unbewusst verarbei-
tet. „Glaubwürdig zu sein, ist 

die Basis zum Erfolg“, weiß der 
erfahrene Verkaufstrainer. 

Gerade deshalb sei es 
besonders wich-

tig, dass das gesprochene Wort 
immer mit der Körpersprache 
konform geht. Denn Unglaub-
würdigkeit zähle nämlich bei 
den Kunden zu den unverzeih-
baren Fehlern.

Sieben Geheimnisse
Was einen echten Spitzen-

verkäufer ausmacht, fasste der 
deutsche Verkaufstrainer in sie-
ben Punkten zusammen. „Er-
fahrungen und Erkenntnisse 
aus mehr als 1000 Gesprächen 
mit Top-Sellern habe ich dabei 
verarbeitet“, verrät Vogel.

Spitzenverkäufer sind immer 
Gefühlsmanager, lautet sein 
erstes und grundlegendes Ge-
heimnis, worauf die restlichen 
sechs aufbauen: „Um Kun-
den in die gewünschte Emoti-
onswelt führen zu können, da-
mit sie kaufen, muss auch die 
eigene Stimmung passen“, er-
klärt der Trainer. Der Weg zur 
eigenen positiven Stimmung 
führe über das sogenannte 
Glücksquadrat. Dazu nimmt 
man Einfluss auf das Denken, 
indem man sich an eine Situ-
ation erinnert, 
die mit starken, 
schönen Ge-
fühlen ver-

bunden ist. Dieser Gedanke 
löst ein positives Gefühl aus, 
das wiederum das Erleben be-
einflusst und sich letztlich im 
Verhalten widerspiegelt, wie 
in der Sprache, der Körper-
sprache, der Mimik und dem 
Blick. „Gute Laune wird auf 
diese Weise abrufbar und be-
einflusst den Kunden positiv“, 
fasst Vogel zusammen.

Auch die weiteren sechs Er-
folgstipps sind laut dem Ver-
kaufstrainer offene Geheim-
nisse: „Es kommt nur darauf an, 
ob wir dementsprechend auch 
handeln.“ So würden etwa Spit-
zenverkäufer um die Macht der 
Eindrücke wissen, wobei der 
erste und letzte die entschei-
denden seien. Sie müssten auch 
Meister der Wahrnehmung sein, 
ebenso wie Wünschedetektive. 
Top-Seller sollten auch Magier 
der Kommunikation sowie Typ-
berater sein. „Über Beobach-
tung kann man sehr leicht he-
rausfinden, welcher Kundentyp 
einem gegenüber steht und wie 
dieser beraten werden möchte“, 
konkretisiert Vogl. Mit dem sieb-
ten Geheimnis schließe sich der 

Erfolgskreislauf.
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Seit zwölf Jahren ist Ingo Vogel Ver-
kaufstrainer. Der Deutsche ist fünf-
facher Autor und gilt europaweit als 
Experte für emotionales Verkaufen. 
Wifi-Seminar mit Vogel: Am 14. 1. in 
Gleisdorf, Ambio. www.stmk.wifi.at/
ambio. Kosten: 320 Euro pro Person.

Mehr Ingo VogelIngo Vogel: „80 Prozent 
aller Entscheidungen 
werden unbewusst 
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Monika Spreitzhofer und Birgit Malner la-
den Geschäftsfrauen zum „Woman come 
together“ am 1. Dezember ab 18 Uhr zu 
Blumen Gran in der Andritzer Reichsstraße 
18 ein. Anmeldung: Tel. 0316/601-203.

Monika Spreitz-
hofer, Frau in der 
Wirtschaft (FiW) 
Stadtvorsitzende 
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