hypnotischer WortZauber®

U B U N G E N die Kunst der Verkaufsrethorik

Verborgene Vorannahmen - die prasentierenden Fragen

Ubung 1

,47 Millionen Menschen haben im Jahr 2015 in Deutschland Waren oder Dienst-
leistungen fur private Zwecke Gber das Internet gekauft oder bestellt. Dies ent-
spricht einem Anteil von 77 % der Internetnutzerinnen und -nutzer ab zehn Jah-
re. Wie das Statistische Bundesamt (Destatis) weiter mitteilt, war das im Ver-
gleich zum Jahr 2010 mit rund 39 Millionen privaten Online-Kauferinnen und -
Kaufern ein Zuwachs von rund 20 % .“ (Quelle:https://www.destatis.de/DE/
PresseService/Presse/Pressemitteilungen/zdw/2016/PD16_28 p002.html)

Bilden Sie drei prasentierende Fragen unter zur Hilfenahme des oben angefiihr-
ten Textes.

Beispiel: Wussten Sie, dass 47 Millionen Menschen im Jahr 2015 Uber das Inter-
net gekauft haben?
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Ubung 2

Setzen Sie folgende Worter an die richtige Stelle:

Information, Suggestion, Gedachtnis , logischen Verstand, prasentierenden Frage,

Wissen
Bei der geht es nicht in erster Line um
die an sich, sondern dem geschickten

einbringen einer Information.

Indem wir nach dem Wissen fragen, rutscht die Information einfach am
vorbei. Die Information wird einfach als Tatsache

akzeptiert.

Die wird nicht hinterfragt, da der Verstand blitz-

schnell alle Schubladen im aufzieht und rein-

schaut, um festzustellen, ob das schon vorhanden ist.
Ubung 3

Jetzt schreiben Sie bitte drei prasentierende Fragen ohne fundierte Fakten.
Beispiel:

Was werden Sie mit zusatzlich 5.000 Euro machen, die Sie im nachsten Monat
verdienen?
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Ubung 4

Wo stecken die Suggestionen?

1.) Was werden Sie mit zusatzlich 5.000 Euro machen, die Sie im ndachsten Monat
verdienen?

2.) Wo werden Sie die erlernten Sprachmuster zuerst einsetzen?

3.) Haben Sie noch Fragen oder sind Sie bereit fiir den nachsten Schritt?

4.) Wie Sie wissen, nutzen Sie unbewusst schon viele Sprachmuster?

Ubung 5

Es gibt bei den verborgenen Vorannahmen unterschiedliche Muster-
typen. Sie arbeiten alle nach dem gleichen Prinzip.

Das kann sich nur auf Sache zurzeit konzentrieren.

Wenn wir es mit mehreren Gedanken bombardieren, zwingen wir es
als zu akzeptieren.

Fakten, eine, flinf, Gehirn, Suggestionen
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Ubung 6

Bilden Sie drei Fragen nach dem Muster der suggestiven Frage.

Sicherlich haben Sie

Gewiss werden Sie

Selbstverstandlich

Bestimmt wollen Sie
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