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Vorstellung

Ø Friedrich Wagner
Ø 21 Jahre
Ø Geboren und aufgewachsen in Jena, Thüringen
Ø Ausbildung zum Kaufmann für Marketingkommunikation 

bei Landsiedel NLP-Training seit August 2019
Ø Spezialisiert auf Online- und Social-Media-Marketing
Ø NLP-Trainer seit Februar 2022
Ø emotionSync®- und EMDR+® Coach seit März 2022
Ø Geschäftsführender Gesellschafter der Wagner Consulting und 

Beratung UG (haftungsbeschränkt) seit Oktober 2020
Ø Training, Coaching und Consulting im Bereich Tradingpsychologie, 

Hedging-Strategien und Rechtspsychologische Beratung



Grundannahmen beim 
Verkauf



Wichtige Grundannahmen im Verkauf

Welche wichtigen Grundannahmen könnte ein 
Verkäufer haben?



Wichtige Grundannahmen im Verkauf

Welche wichtigen Grundannahmen könnte ein 
Verkäufer haben?

ü Mein Kunde bekommt durch mich immer einen 
Mehrwert

ü Ich biete meinem Kunden eine Lösung für sein 
Problem

ü Meinem Kunden wird es durch mein Produkt 
besser gehen

ü Ich helfe meinem Kunden dabei eine 
Entscheidung zu treffen, die ihr Leben positiv 
beeinflussen wird 



Was ist überhaupt 
Verkaufspsychologie?



Verkaufs- und Werbepsychologie – Einführung

„Die Verkaufspsychologie befasst sich als Teildisziplin 
der Marktpsychologie mit den psychischen Abläufen 

von Wahrnehmung, Überzeugung und Motivation, dem Schaffen und 
gezielten Wecken von Emotionen, mit kundenspezifischer 

Anwendung verbaler und nonverbaler 
Kommunikation im Verkaufsgespräch. Ihre Anwendung ist ein 

Kernelement der Verkaufstechnik und kann, je nach Grad 
individueller Wirtschaftsethik, auch Grundlage für 

gezielte Manipulation sein.“

- Quelle: Wikipedia



Verkaufs- und Werbepsychologie – Einführung



Welche VAKOG-Kanäle kann ich auf 
meiner Webseite effektiv nutzen, um 
mein Angebot für die Kunden 
darzustellen? 

Verkaufs- und Werbepsychologie – Einführung



ü Verkaufspsychologie ist kein Hexenwerk!
ü Es ist leicht und einfach zu erlernen
ü Viele der Wirkungsmechanismen nutzt ihr bereits im Training, 

Coaching, Consulting usw. 
ü Ihr werdet erstaunt sein was ihr bereits nutzt! 
ü Ich verspreche euch: Ihr werdet merken, dass ihr eure 

Wunschkunden dadurch noch mehr ansprechen werdet
ü Die Bereitschaft zum Kauf wird wesentlich höher sein!
ü Aber ich will euch nicht auf die Folter spannen, los geht‘s.. 

Verkaufs- und Werbepsychologie – Einführung



Worauf reagieren meine 
Kunden auf meiner 

Webseite?



Deine Webseite ist wie ein Restaurant



Welche Parameter aus dem Restaurant können wir 
nun auf unsere Webseite übertragen?



Warum ist ein Ausgleich so wichtig?



Wie man es nicht machen 
sollte..



Würdest Du kaufen?

Quelle: https://www.drweb.de/schlechte-websites-homepage/



Würdest Du kaufen?



Warum ist die Sprache so wichtig?



Hypnotische-
Sprachmuster auf der 

Webseite



Hypnotische Sprachmuster – Ein Rezept 
mit drei Zutaten

Zutaten:

ü Innere Repräsentationen (Die eigene Landkarte)

ü Pacing (Angleichen)

ü Leading und Suggestionen (Führen)



"Die Landkarte ist nicht das Gebiet" - NLP Grundannahme

Erste Zutat: Repräsentationen – Innere Landkarte

Bildquelle: https://community.eeducation.at/course/view.php?id=591



Kühlschrank

Erste Zutat: Repräsentationen – Innere Landkarte



ü Modalitäten
„Und Du spürst dich tiefer und tiefer herein..“
„Währenddessen eine leichte, kühle priese, über Deine Haut wandert ..“

ü Feststellen von Tatsachen
„Währenddessen Du auf dem Stuhl sitzt..“
„Wenn Du das Lenkrad fest im Griff hast..“

ü Utilisieren der Sprache
„Währenddessen Du mir zuhörst, merkst Du, wie Deine Bedenken zu XY, immer weiter in 
die ferne rücken..“
„Deine wünsche aus [Aussage XY] fühlen sich in diesem Augenblick lebendiger und näher 
an als je zuvor, stimmts?..“ 

Zweite Zutat: Pacing von Aussagen – „YES-SET“

Mit einer Pacing-Aussage drückst Du etwas aus, was der Kunde unmittelbar erlebt:



ü Wenn Sie sich umschauen, überlegen sie vielleicht 
schon, wie das [Produkt XY] in ihrer Wohnung aussehen 
könnte.

ü Vielleicht haben sie bereits eine genaue Vorstellung, 
wie sie das Produkt einsetzen können..

ü Und wenn Du nun vorstellst, wie Deine Sorgen von 
[Problem XY], mit [Produkt XY] gelöst werden..

Dritte Zutat: Leading und Suggestionen – Einpflanzen einer Idee

Beim Leading bringst Du den Kunden auf neue Ideen und übernimmst dabei die Führung. 
Mit einer Suggestion pflanzt Du systematisch Deinem Kunden neue Gedanken ein. 



(P) Möglicherweise fühlt sich Dein Problem aussichtslos an, 
(P) Vielleicht weiß Du ja nicht mehr, was Du machen sollst.
(P) Würde sich eine einfache Lösung für Dein Problem gut anhören?

(L) Dann lade ich Dich dazu ein, Dich endlich besser zu fühlen und den Druck von Deinen 
Schultern zu lassen.

(P) Und während Du Dich hier umschaust, 
(P) Siehst Du vielleicht etwas, was Dir gefallen könnte.
(P) Möglicherweise fühlt sich das gut an, endlich angekommen zu sein

(L) Und vielleicht überlegst Du auch schon, wie Du Deine neuen Fähigkeiten im Alltag 
einsetzen kannst.

"YES-Set" wird aktiviert und mit einer Suggestion verknüpft.

Hypnotische Sprachmuster im Verkauf –
Pacing und Leading (PPPL)



Hypnotische Sprachmuster – In die Emotionen

Quelle: https://www.andreasbaulig.de/



Geht in eine Vierergruppe und tauscht euch  
zu den Hypnotischen-Sprachmustern aus. 
Sucht dabei Beispiele, wo ihr euer Angebot gezielt 
mit den Emotionen eures Kunden koppeln könnt. 

30 Minuten Zeit 

Übung: Hypnotische Sprachmuster



Fragen und Feedback zur Übung



War das schon alles? 

ü Den wichtigsten Grundbaustein haben wir gelegt
ü Natürlich muss der Kunde nun auch noch auf den Text sehen und vor 

allem lesen
ü Doch wie schaffen wir es nun, einen Text speziell hervorzuheben? 
ü Natürlich ist es nicht nur damit getan die Aufmerksamkeit auf ein 

bestimmten Produkt zu richten
ü Eines der einfachsten Möglichkeiten ist es den Blickverlauf unseres 

Kunden zu beeinflussen



Gestaltpsychologie 



Die Party Woher weißt Du das die 
Menschen gut drauf sind?



Wo wandert unser Blick hin?



Wo wandert unser Blick hin?

ü Zu nächsten Überprüfen wir die Situation
ü In einer neuen Umgebung analysiert der Mensch zunächst das Verhalten 

und die Gesichter der anwesenden Personen
ü Wir schauen einer Person ins Gesicht und nehmen wesentliche Aspekte 

war
- Wie ist die Person drauf? (Emotionen) 
- Was für einen Eindruck macht die Person? (Authentizität)  
- Worauf ist die Aufmerksamkeit gerichtet? (Blickrichtung /Zeigen)



Gaze-Cueing-Effekt 

„In einer neuen Umgebung analysiert der Mensch zunächst die Gesichter 
der anwesenden Menschen“ – Frischen, Bayliss  Tipper, 2007

Quelle: Studie von UX Matters



Gaze-Cueing-Effekt und die Augenzugangshinweise (AZH)



Gaze-Cueing-Effekt – Beispiel 



Gaze-Cueing-Effekt – Beispiel 



Gaze-Cueing-Effekt – Beispiel 

Bildquelle: https://dirkkreuter.com/



Überlege Dir wie Du den Gaze-Cueing-Effekt auf 
deiner Webseite integrieren kannst.

Hausaufgabe: Gaze-Cueing-Effekt



Empfehlung



ü Vorsprung im Marketing mit 
Verkaufspsychologie - Bessere Ergebnisse und 
Business skalieren

- Verkaufspsychologe Matthias Niggehoff und Dr. René Delpy

Tipp: Vorsprung im Marketing mit 
Verkaufspsychologie



ü Verkaufspsychologie: Wie Sie Ihr Einkommen 
verdoppeln können
- Brian Tracy (Autor), Uwe Thoma (Erzähler), ABP Verlag (Verlag)

Tipp: Vorsprung: Wie Sie Ihre Einkommen 
verdoppelt können



ü Verkaufspsychologie im Online-Marketing: 
Wie Sie Kunden magisch anziehen
- Christian Tembrink

Tipp: Verkaufspsychologie im Online-
Marketing: Wie Sie Kunden magisch anziehen



Blitzlicht



Fragen und Feedback



Fragen und Feedback

friedrich.wagner@landsiedel-seminare.de

https://www.xing.com/profile/Friedrich_Wagner26

linkedin.com/in/friedrich-wagner-5043241a1 

mailto:friedrich.wagner@landsiedel-seminare.de
https://www.xing.com/profile/Friedrich_Wagner26
https://www.linkedin.com/public-profile/settings?trk=d_flagship3_profile_self_view_public_profile

