Mag(net)ic selling

Nonverbal und gehirngerecht Verkaufen mit Yvonne van Dyck

Gute id'n sind toll und rei-
chen nicht aus! Sie diirfen
auch an den Mann/die Frau
gebracht werden und zwar
mag(net)isch. ,Machen sie
es sich leicht im Verkauf,
sagt Yvonne van Dyck, die
Geschiftsfithrerin  der id”
institute consulting gmbh.
Zum zweiten Mal haben
Teilnehmer aus allen Bran-
chen, die Chance

mag(net)isch, sinn- voll und
gehirngerecht Yvonne van &2

Dycks ungewoshnliches Ver-

kaufsseminar vom 26. bis 29. ¢
Mai 2007 im Schloss Mattsee |

zu erleben.

Seit sechs Jahren begleitet
sie Unternehmen in firmen-
internen Seminaren dabei,
id'n erfolgreich und erfiillt
in die Tat umzusetzen. Spe-
ziell fiir Unternehmen, die
auf langfristige Kundenbin-
dung Wert legen und die er-
kennen, dass Abschlussstir-
ke und individuelle Bera-
tung kein Widerspruch sind
und ,Hardselling“ nicht die
Losung ist, hat Yvonne van
Dyck ,mag(net)ic selling”
fur Fihrungskrifte und Be-
rater entwickelt und die Re-
sultate sprechen fur sich.

NLP ist das Kernkonzept,
das es van Dyck ermdéglicht,
vor allem auf der Einstel-
lungsebene zu arbeiten:
Was niitzen die Dbesten
Tools, wenn jemand z. B. ei-
ne negative Einstellung zum
Thema Verkaufen hat? Nur
wenn jemand erkennt, dass

Verkaufen leicht ist und
Freude bereitet, wendet er
die gelernten Fihigkeiten
auch an.“

Die Metadisziplin NLP er-
moglichte ihr, den id” Loop
zu entwickeln. Die Teilneh-
mer erkennen ihre Stirken
und entwickeln ihre Poten-
tiale im Verkauf.

Durch NLP und mit Un-
terstiitzung ihres Assistenz-
trainerteams kann sie Unbe-
wusstes bewusst machen,
die Wahr Nehmung gezielt
fordern. So erforderliche
Ressourcen aktivieren, um
id'n erfolgreich umzusetzen
und damit auch die entspre-
chenden Resultate zu erzie-
len.

NLP zeigt den Einfluss
von Sprache auf unser Erle-
ben und van Dyck visuali-
siert diesen Einfluss mittels

EEG in Gesprichen. So se-
hen die Teilnehmer konkret
messbar, wie Kommunikati-
on mit anderen und vor al-
lem auch die mit sich selbst,
unmittelbar auf unsere Ge-
hirne wirkt.

Van Dyck fordert und for-
dert Zuhoren mit allen Sin-
nen: ,Es ist die Pflicht jedes
guten Beraters, es seinem
Gegentiber leicht zu machen
mit gutem Gefiihl ,Ja‘ zu sa-
gen und das so schnell wie
moglich und nicht schneller.
Wer meint, dieses Seminar
sei nur fiir Verkiufer geeig-
net, wird ent - tiuscht. Wie
wire unsere Welt, wenn wir
z. B. mehr Pidagogen hit-
ten, die es verstehen, Schii-
lern Lust auf Bildung zu ma-
chen? Wie wire es, wenn wir
mehr Fithrungskrifte hit-
ten, die es verstehen ihre
Mitarbeiter individuell zu
motivieren? Wie wire es
wenn exzellente Trainer und
Coaches auch so bei Ihren
Kunden ankommen? Wie
wire es, wenn Kreative auch
verdienen was sie verdie-
nen?“

Mag(net)ic selling ist: Ge-
hirngerechte Kommunikati-
on mit sich selbst, im Team
und mit Kunden. Mag(net)ic
selling ist: softselling mit
Power. Mag(net)ic selling ist:
Verkaufen lieben lernen.
Informationen, auch zu mogli-
chen Férderungen:
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