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Ankern

Pavlovsche Reiz-Reaktion

auf allen Wahrnehmungsebenn
K
V
A

Chris Mulzer stellt sich vor

Du vs. Sie
"nonrestriktiver" Sprachgebrauch
Neuer Zweig

Ziel des Seminars
AHA-Erlebnisse

Nicht mitschreiben

CMs Glauben, dass diese W elt nicht die 
einzige ist

hier in dieser Welt leben wir mit vielen 
Restriktionen auf anderen Ebenen besteht keine 

Restriktion wie Zeit, Geschwindigkeit,

Karmische Entwicklung

SALES COACHING LETTER
alle Inhalte findet ihr hier in Moleküle 
unterteilt im SCL

Detailsortierer vs. Überblicksortierer

Fritz Kreisig (Zahnarzt) DETAILSORTierER
Überblicksortierer: "hier haben Sie mein 
Geld, geben Sie mir den richtigen PC"

opierer: Ich stell Ihnen den einfach rein, sie 
brauchen sich um nichts zu kümmern Moltofil-Dame: der richtige Partner

Buchhalter (DETAILSORTIERER)
ein Verkäufer muss beides sein (können)
FRAGE: W ie umgehen mit Detailsortierern, 
die etwas wissen wollen, auf das ich keine 
Antwort weiß?

Gleichbeispielsortierer vs. 
Gegenbeispielsortierer

W orst-Case-Sczenarien

male dem Kunden ein WCS aus, das ihm 
einen Grund gibt, dein Produkt unbedingt zu 
kaufen
im Projektmanagement gut am Anfang, aber 
nicht in weiteren Schritten eif Beispiel: Kikidang

wieviele Beweise braucht der Kunde
Empfehlungsschreiben

schlechte Verkäufer
"Milizverkauf"

generalisieren Ablehnungen

INTERNER DIALOG

Listing Programme

Wer hat Stereoanlage
Wer hat TV?
Wer hört Musik, und wer dudelt nur?

Kannst du entscheiden, wie du dich fühlst?

Ja.

Ultimatives Heilmittel gegen schlechte Laune
CM Frage: Demonstration Sex sexy Tonalität neuer interner Dialog

Lachen

Wer ist kein Verkäufer? Alfred: Ich versuch herauszufinden...

DEMONSTRATION
Dildo-Spachtelmasse Mit dieser Spachtelmasse möchte ich 

keinen Sex

Moltofil

wichtigstes im Geräusch im Kopf
Samstag bester Zustand seit ewigkeiten

HAAAA Teilnehmer üben Lernen loszulassen

VERKAUFSSCHRITTE

2. Schritt: FRAGEN

"Wie kaufst du eigentlich X ein?" Meta-Modell-Anwendung Meghari Frauen und einkaufen weil Männer nie ihre Meinung sagen

Priorisierung der Wünsche des Kunden nach 
Modaloperatoren geordnet Beispiel

Beispiel schweizer Alexander Ferrari = Schwanzverlängerung

Demo

Demo 2 mit Baretzky
Demonstration Meghari als 
Immobilienmarkler ganzes Publikum bricht in großes Gelächter 

aus

merkt ihr, dass ihr in der Vergangenheit 
nicht präzise zugehört habt PARROT REPHRASING ÜBEN

Grundlage und Basis eines jeden Verkaufs

"Der Schritt nach draußen" Practitioner, MasterPrac, etc.

selber gute Gefühle haben Thailand Ramin UNSER KULTURKREIS: schlechte Laune 
gehört zum Guten Ton in unserer 
Gesellschaft

Woran erkennt ihr, dass euer Gegenüber ein 
gutes Gefühl hat?

Demonstration Der "Generative Aspekt/Trigger"

Demonstration 2

Kriegt ihr mit, dass ihr gerade die Strategie 
mitkriegt, wie ihr jemandem gute Gefühle 
macht, ohne dass er es will?

das Gute Gefühl das ihr anderen macht ist 
der Grund dafür, dass man mehr von euch 
will
Gute Gefühle mit Trancepattern 
eintätowieren bis es den Vogel raushaut Verstärkung

Bereitschaft sich außerhalb konventioneller 
Grenzen zu bewegen nur neues Verhalten erzeugt neue 

Ergebnisse

bei der Arbeit mit Gruppen OVERLAPPING 
einsetzen

ihr schaut so neidisch, als ob ihr denkt: 
Warum kriegen die gute Gefühle und wir 
nicht
und das springt ja leider überhaupt nicht über

Gute Verkäufer

Die Sprache des g. V.
werden von Ablehnung angespornt
Interpretation vs. präzise Wahrnehmung

sagenhaft gute Verkäufer Attitude

Aufgabe

Experiment

Du wirst high
Impfung: NICHT: erst: "so ein scheiß, 
warum soll ich das jetzt machen, 
HRRRR!"

Guntram und Alexander

Übung 1

Morphogenetisches Feld Programmierer
Was gibst du den Leuten?
die verkauft Spachtelmasse!

Aufbau und Demo

Gruppenaufteilung

Demo Frau dabenesetzen zum Ankern, "Sex-Sells" 
- OVERLAPPING

Gruppenbilden
gutes Gefühl elizitieren

gutes Gefühl Submodalitäten herausfinden
gutes Gefühl verstärken
Future Pace

Übung Tag 3 nochmal Übung von vor zwei Tagen

Christian Meyers: Zugangssysteme -> 
SICHERHEIT

verschiedene Antworten fühlst du dich gut dabei?

optimierte Antworten
gute Antwort, aber sehr lang

ANALOGE Qualität hat höchste Priorität

Langweilige Verkaufsmessage 
umformuliert in spannende 
Verkaufsmessage Alexander hat auch so ein Gerät

CM: Ist sowas wie Tony 
Robbins-Seminare Michael: Das hab ich gehört.

das Wort VERSUCHEN aus dem 
eigenen Wortschatz ausschließen Moltofill-Dame

Hajo
Bullshit-Bingo

mit Meta-Modell Nominalisierungen "auf 
den Grund gehen"

Stereoanlagenverkäufer "digitale Seminarteilnehmer"

Meghari
Berit

rhetorische Fragen sind riskant!

SONSTIGES

Metaprogramme
W EG VON / HIN ZU
W orst Case Scenarien

CMs "größte Erleuchtung"

Gateway von Robert Monroe
OOBE

nonverbale Kommunikation Komplimente

Dorian

Metaphorisches Lernen "Bohrer durch den Panzer der Persönlichkeit"
dein Unterbewusstsein weiß

Wie geht man mit heftigen Gefühlen um?

Konfliktvermeidungsstrategien Sohn und Vater streiten nicht "kannst dich endlich den Frauen annähern, 
die du dich sonst nicht anzusprechen 
traust", Orgasmudrom und Libidunator

auf der energetischen Ebene Batterie fällt aus
CM beeinflusst Technik
Richard Bandler "saugt "noch mehr Batterien

Modell des NLP

Glaubenssysteme
Definition der Realität eines jeden RAW - Der neue Prometheus Was der Denker denkt, wird der 

Beweisführer beweisen

limiting beliefs ist das Symptom die Ursache? 2 Arten von Verkäufern

wie kommen deine Erinnerungen 
überhaupt in dich rein?

Augen
Ohren
Tastsinn
im Laufe der Entwicklung wird ein 
bestimmter Kanal als dominanter Kanal 
eingelegt

in verschiedenen Situationen sind 
unterschiedliche Kanäle von Nutzen
Demo: spricht erst ganz schnell, dann 
ganz langsam

Unterschied zw. gutem und 
schlechtem Verkäufer schlechte Zeiten im Weiterbildungsbereich Freund aus Bundeswehrzeit

aus der Geschichte gelernt

UNTERSCHIED zw. guten und schlechten 
Verkäufer

ORIENTIERUNG am Kunden oder am 
Verkäufer Entscheidungskriterien herausfinden

gutes Ausseen
etc.
Lautstärke

Übung was ist euer dominantes Kaufmotiv

bei CM war es mal RABATT

beeinflusst auch, wie ein Verkäufer sein 
Produkt verkauft

Demo: Christian Meyers Auto "ich muss Spaß haben am Steuer" Motorgröße

Demo: Joachim
Marke

Motorgröße

Integrationstrance

Maso-Muster
Eigenverantwortlichkeit

was hat sich heute geändert gute Gefühle wiederfinden und verstärken

interer visueller Anker kreiieren

Future Pacing
HIN ZU statt weg von

Trennung: neues vs. altes ich
neue Handlungen, neue Strategien
Übereinkunft zw. CM und deinem 
Unterbewussten

funtkioniert, ohne dass ihr wisst, wie es 
funktioniert

posthypnotische Suggestionen aufmauern

spür gleich Tatendrang und unerklärliche, 
neue gute Gefühle
dein unterbewusstes weiß, wie recht es für 
dich sein kann

Trance beenden und rausholen mit Haaa

Stories

Moltofill-Dream Unterschied zw. Zufriedenheit und Glücklich

Kein Bedürfnis im Moment

wirklich gutes Gefühl

Deep Trance Identification

Delta X Kikidan Entscheidungsstrategie
Was hat das mit Verkaufen zu tun? - Basis: 
gutes Gefühl karmische "Stimmigkeit" - 

Differenzierungsvermögen

Businessstrategie vom Leif

Opel-BusiPrac

GOEK NLP Seminar ergebnisorientiert jeder ist ein Verkäufer Push Marketing (Tony Robbins, Jürgen 
Höller, etc)

Explore akustische Sensibilisierung Lautstärkenhüllkurve (auditory trance) kriegt ihr mit, worum es bei der Story geht?

Marketing vs. Qualität
Vera Birkenbühl

Alexander verkauft dt. W erkzeug KONGRUENZ subtile Programmierung

Shamanic Consciousness

"Turkish Power Boys" Neuer Zweig Autor Freund von CM
jetzt geheiratet und bequem im Nest, vorher 
Abenteuer Frau ist Domina

reglementiert ist es ok
wenn diese Muster ins normale Leben (oder 
Verkauf) dringen, wird es zum Problem

90% der Maso-Kunden sind 
Sado-"Verkäufer"

ist mit Freund nach Ägypten gefahren Salach kennengelernt (angefreundet) arabischer Verkauf: Reise nach 
Oberägypten

CM verkauft Autos in USA Danny DeVito-Typ WORST CASE SCENARIO

Ulrike Nemeth "In mir steckt mehr"

Sexualpsychologie im Verkauf

SECS sells

"Wichser" Depressive sind allesamt Wichser

Persönlichkeiten

Masos

Sados Trainer ist berufsmäßiger Sado braucht Ausgleich, damit es nicht schräg 
wird

Normale win-win-Situation

TILT Seminar für Firmen
Desensibillisierungstraining ein Setting

für MAC Jeans in Sardinien

Shamanic Consciousness Teppichhändler

Business Frühstück Christian als Präsentationsguru

Wieviel verdient ihr? Zuviel, zuwenig oder 
ausreichend? Ihr verdient genau, was ihr verdient.

CMs erstes KeyNote-Speaking
Welche Firma-Rätsel. IBM

Tagessatz 2.600 DM CM: "wieviel verlang ich?2

Cournot-PUNKT
CM fragt ans Publikum:Wer basiert seine 
Leistung nach Tagessätzen? mehr Geld bei weniger arbeiten wie werden Preiserhöhungen 

wahrgenommen?

2 Faber Castell Bleistifte
Porsche 10.000 DM billiger ist mitlerweile pleite

2 Bleistifte für 8 Mark

Business Success Strategies mit Geld-zurück-Garantie
nur eine Teilnehmerin wollte Geld zurück
kalkulieren mit der Trägheit der Leute

Towitoko Leif mit 18 Jahren, Abitur noch nicht zuende Extremer "Leif-style" PAUSE
Standortbestimmung im Verkaufsprozess 
WO SIND WIR? Engelchen und Teufelchen Gegenbeispielsortierer

Himalaya-Shamane
Geisteranrufung

"verlorene Seelen" Wunsch, dass erste Hilfe-Leute mehr 
Sensibilität für dieses Thema hatten

Immobilienmakler

Aufgaben

Buch Kaltaquise
W ARUM soll der Kunde seine Zeit 
schenken?

Antworten

Moltofil Pointer und FUTURE PACE

DOWNWARDS INFLECTION
UPWARDS INFLECTION

nicht MAN verwenden
W AS für Produkte verkauft ihr?

Telefonbegrüßung langsamer sprechen, wenn man am Telefon 
seinen Namen sagt

Verkaufen ist eine Serviceleistung Unschärferelation des Frage-Antwort-Spiels META-MODELL
Stefan Drauschke
schweizer Alexander fragt: Mann und Frau 
spielen Billiard

Aufgabe präzise erklärt

PAUSE Kriegt ihr mit, dass das was ich tu mit 
verkaufen zu tun hat?

nochmal Antworten

"frisch geficktes Eichhörnchen"
Telefonstrategie

Richtung des Denkens ändern

ich hab ein tolles Angebot für Sie
ich möchte ein neues Produkt vorstellen

a von firma b, wir vertreiben c. wer 
ist zuständig für x,y,z

was brauchen Sie?

Moltofil Boxen setzen aus - um bei CM Assistent zu 
werden muss man Masomuster haben

Abrechnung
was triggert das?

sind Sie nicht auch stolz auf...

Schrauben

kleine Helferlein Angst davor sich lächerlich zu machen

"du weißt es mittlerweile auch schon bisser 
wesser"

Planungsleistung

Schuh vs. Freunschaft
NOMINALISIERUNGEN vs. 
unbestimmte Hauptwörter CHUNKING UP PRESUPPOSITIOnS JA-Straßen GERENALISIEREN SICH AB CA. 5 

WIEDERHOLUNGEN

Kostensparen für Krankenhäuser

"und dann bin ich stolz auf..." FRAME OF REFERENCE

wo ist das gute Gefühl des Kunden?

bei einsparung erheblicher Kosten mit 
Sicherheit die weiterhin gute Versorgung der 
Patienten gewährleisten

"kennen Sie nicht auch diese Probleme..." - 
Marcel Meghari es geht um den GEFÜHLSTRIGGER 

(tatsächlich serviceorientiert denken)

das Sammeln, das Raffen das gute Gefühl etwas zu besitzen
das Gefühl der Sicherheit etwas zu besitzen, 
das von bleibendem Wert ist das Gefühl, nicht umsonst gelebt zu haben

Optimierungsblablabla

Feedback 1: es berührt mich nicht

Feedback 2: ich weiß nicht, wovon du 
sprichst das Morphogenetische Feld

Maschine zur Programierung des 
Morphogenetischen Feldes

CM behauptet Hanspeter ist nicht vom 
Produkt überzeugt

Neue Möglichkeit: Maschine als Vorwand 
fürs Change

Neuer Zweig
Neuer Zweig

wenn du von deinem Produkt nicht 
überzeugt bist, brauchst du garnicht erst 
anfangen es zu verkaufen

das Gefühl noch erfolgreicher zu sein blabla CM: Bist du so überzeugt von deinem 
Produkt, dass du den Erfolg garantierst?

schreibt die fünf wichtigsten Einwände auf, 
die von euren Kunden kommen

Baretzky

Kein Geld, keine Lust lest nochmal Sales Coaching Letter

1 Million W ier (Alexander) unternehmerisch Denken

Kiffen
Joachim Tauschgeschäfte (BARTERING)
Alexander "erwischts" - Elizitation eines 
negativen inneren Dialogs kein STATE CONDITIONING

Moltofil Einwand IMPFEN

Christian
zu teuer
haben wir schon
zu viele Ausfälle

Meghari

END OF DAY 2
Parrot Rephasing üben

keine Integrationstrance, aber 
anknüpfung an das von gestern und 
conversational integrationstrance

Einwandsbehandlung Haupteinwände
wir haben unsere Lieferanten schon und 
sind zufrieden, kein Interesse

wie darauf reagiert? watzlawische Geschichten

welchen Vorteil hat dieser Einwand? dass er ihn schon kennt in Begrüßung einbauen worst case szenario benutzen um Neues 
nicht zu tun

NLP Modell

Zicken-Berit
die "große Domina" die CM straft: jetzt 
musst du zahlen die Moltofill-Dame

Meta-Programme

Berit geht, Thema trösten es gibt nichts Böses im Universum

Gegenbeispielsortierer
schweizer Alexander
CM

Gleichbeispielsortierer Paul J.

Auseinandersetzung mit der eigenen Angst jeder Schritt in der Entwicklung ist ein 
Überschreiten der Angstgrenze

Müdigkeitder schwierigste Fall in dieser Gruppe

nicht Meghari - der ist schon außen vor und 
zählt nicht

Listing Programm: wer verändert sich am 
stärksten

Moltofil Dame hat nicht das Gefühl sich zu 
verändern

ist es euch schonmal passiert, dass jemand 
angerufen hat, den ihr gerade sprechen wolltet?

wer will nicht wissen, was es mit shamanic 
selling auf sich hat?Gegenbeispielsortierer: Marzipan-Sascha

HAJOI und A metapher

habt ihr noch Zickereien an mich?

ChristianRealitätsstrategienShamanic SellingShamanic-Telemarketing-Agentur

Zicken glauben nicht genug zum Verkauf 
kennengelernt zu haben

all knowledge "reingeworfen"

verrücktes Seminarliegt am Ring

Bestellung beim Universum

Die Parkplatzgöttin
Geschichte vom David nicht erzählen

also wägt sorgfältig ab, 
was ihr euch wünschtUNTERBRECHUNG: Kein Sound mehr

funktioniert immerKlima im Unternehmen beeinflussenAlexander-PhänomenTrigger-Strategiewie immer weitermachen
was passiert wenn?

Practitionermodell kommt aus der Therapie

Weltverbesserer und Sektierer

Hight Park(?) in London
Glaubensterroristen

"Liebes-"Paare mit schlechten Gefühlen

verändert ihr alles um euch herum oder 
VERÄNDERT EUCH

CM wird vom Außenministerium eingeladen

CM: "Ich entferne mich immer mehr von der 
Realität" / mehr offene Seminare & weniger 
Corporate

schöner Brief vom Außenministerium

einbeziehen von Modulvertrieblerleuten / 
key-acountSmall Talk im Verkauf

Dr. Lindemann als Seelenverwandterplaudern von Arschbacken zu 
Bremsbacken

Seminarverkauf
die Kunst im Verkauf "loszulassen" vs. 
Push-Marketing

wenn der Kunde nein sagt, wird Verkäufer 
X sauerwarum lässt du dir das antun?

Loslassen führt zu großer 
EXPEREMeNTIERFREIHEIT im Verkauf

mit schlechten Gefühlen trifft man keine 
guten Entscheidungen

Beziehung: wenn ich X mache, bin ich und 
mein Gegenüber in einem schlechten 
Zustand, CIRCULUS VIRtUOSIS 
schlechter Gefühle

Trainers Training-Kandidat ohne 
State-Conditioning

die Entscheidung: "Will ich das mit mir 
machen?"John LillyGefühlsskala

für die meisten Leute ist der 
Normalzustand auf der Gefühlsskala -12
für viele Leute ist der beste Zustand 0, 
also neutral

BuddhaAusstrahlung

das ist, was die Leute (auch eure 
Kunden)suchen

LebensveränderungPAUSETechnik-Kommentar zur Technung 
(AUDITORISCHE AUFMERKSAMKEIT)

hochsensible Wahrnehmung
Bsp: Alexander verkauft sich (Produkt) an 
eine Frau (Kundin)

Attitude

Anleitung zum "Verkaufenlernen" nach dem 
Seminar

CM vermittelt im Seminar nicht alle Inhalte, 
sondern macht lieber Grundsatzarbeit

in 3 Tagen können nicht alle Inhalte 
vermittelt werden, deswegen der SCL

Frage von Paul J. an CM: "Warum stellst du 
den Worst-Case-Szenario-Sortierer so 
absolut dar?"

CM kauft Auto

Listing Programme für Hr. KönigRuf als Verkäufer, Verkäuferehre

Beispiel eines guten (Ver-)kaufs
Auto personifizieren

braucht kein "Schwanzverlängerungs-Auto"Gruppendynamik

nach großer PauseBusiness-Treiber

Kernkompetenz

geschlossene Business-Treiber
Moltofil-Dame
Kinderpflege

offener Business-Treiber

CM: Seminare, nicht Kikidan, nicht 
NM&A

Christian Meyers: offene weil er 
Provision bekommt und Teilhaber ist

Teeschalenschnäppchenist aber auch keine Strategie dafür, zu 
bekommen was man wirklich will

Augenbrauen hochziehen und schweigen 
als bestes Tool
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