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EASY-

NEUROMARKETING IM FINANZVERTRIEB

»

Finanzvertrieb ist heute
ein psychologischer Pro-
zess, der Verkaufer und
Kunden gleichermafSen

betrifft.
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VERKAUF

s war noch nie so leicht, Finanz-
Egrodukte zu verkaufen. In An-
etracht der andauernden Kri-

se, in der die Finanzberater ihre Kun-
den kaum zum Handeln bewegen kon-
nen, mag das eine provokante Aussage
sein. Aber wenn man weifS, wie es geht,
dann ist Verkauf ein Leichtes. Das zu-

Worter wie Anlethen oder Aktien
verursachen heute negative
Assoziationen

mindest verspricht eine Strategie, die im
Neuromarketing den Schliissel zu ei-
nem neuen Vertriebsweg sieht.

DAS GEHIRN ENTSCHEIDET

Kaufentscheidungen der Kunden
fallen — na klar — im Kopf. Der Schliis-
sel ist also unser Gehirn. Bisher haben
sich Motivations-, Kognitions-, Kom-
munikations- und vor allem Verkaufs-
psychologen um die Sache des richtigen
Verkaufs gekiimmert. ,All  diese
psychologischen Schulen sind im Ver-
trieb wichtig. Alleine konnen sie aber
gar nichts ausrichten. AufSerdem fehlen
wichtige Elemente, wie die Verhaltens-
psychologie, die Lernpsychologie und
vor allem die Neuropsychologie®,
meint der Mentalpsychologe DDDr.
Karl Isak, dessen mentalpsychologi-
sches Buch zum Thema Schmerz (er-
schienen im Goldegg-Verlag) gerade
Beachtung findet. Die Mentalpsycholo-
gie sieht Isak als Uberbau — also als ei-
ne Art Metapsychologie, die auch in der

Wirtschaft gebraucht wird. ,,Ich kom-
me urspriinglich selbst aus dem Finanz-
geschaft und weifs, was hier alles falsch
lauft. Mit reinem Produktverkauf ist
heute nichts mehr zu holen. Man muss
in die Gehirne der Kéufer eindringen®.
Isak legt aber Wert darauf, ethisch kor-
rekt zu handeln und lehnt Manipulatio-

nen ab. Schlielich vertritt er die
Grundsitze der ,,Positiven Psycholo-
gie“, die seiner Meinung nach in der
Wirtschaft und insbesondere im Ver-
kauf ohnehin zu kurz kommen. ,,Ein
gliicklicher Kunde ist ein ewiger Kunde.
Ein gliicklicher Mitarbeiter ist ein er-
folgreicher Mitarbeiter.

NEGATIVES VORWISSEN

VERHINDERT KAUFENT-

SCHEIDUNGEN

Fir den Experten ist klar, warum
heute der Verkauf so schwer fillt. ,,Al-
leine Worter wie Anleihen oder Aktien
lassen das Gehirn auf vorhandenes Vor-
wissen zuriickgreifen — und dieses ist
heute definitiv negativ besetzt. Wir
miissen in der Kommunikation auf ge-
gebene Priagungen Riicksicht nehmen,
solche umprogrammieren oder Alterna-
tiven schaffen. Das kann jeder Verkau-
fer und dazu gibt es Trainingsprogram-
me.“ Isak beruft sich dabei auf Coa-
chings, wo er diese Programme schon

erfolgreich umgesetzt hat und bietet
nun dieses Wissen auch anderen Inter-
essierten an.

RICHTIGES DENKEN

FUR VERKAUFER UND KUNDEN

Fir Isak ist es wichtig, in den Gehir-
nen der Verkdufer und Kiufer be-
stimmte Botenstoffe erzeugen zu lassen.
Dafiir sieht er ein gezieltes Denken ver-
antwortlich. Das Denken beim Verkiu-
fer kann trainiert werden. Dieses wird
in der Folge nattirlich auch Auswirkun-
gen auf die Kunden haben, aber das Ge-
hirn des Kunden braucht schon frither
Impulse, die vom Verkiufer in der Fol-
ge abzurufen sind. Dafiir hat Isak nicht
nur ein eigenes Trainingsprogramm
entwickelt, sondern zeigt auch, welche
Tools eingesetzt werden konnen.

Das Grundprinzip seines Pro-
gramms hort sich einfach an und ist
deshalb fiir jedermann nachvollziehbar.
,Denken schafft immer Wirklichkei-
ten®, betont Isak. Diese Wirklichkeit
herzustellen, braucht aber ein systema-
tisches und vor allem methodisches
Vorgehen. Die Methode verrit Isak in
seinen Seminaren und Coachings. <«
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