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Die Surreale Verkaufstheorie: 

Vom traditionellen Überzeugen 

zur tiefen Verbindung 
In der Welt des traditionellen Verkaufs dreht sich 

Überzeugung um Strategien und Techniken, die auf 

den Kunden angewendet werden, um ihn zum Kauf zu 

bewegen. 

Aber was wäre, wenn der wahre Weg zum 

Verkaufsabschluss nicht im direkten Einfluss liegt, 

sondern im Aufbau einer tiefen Brücke zum Verstand 

und Herzen des Kunden? 

Hier tritt die Surreale Verkaufstheorie auf den Plan 

und bietet eine neue Perspektive: 

Ihr Ziel ist es nicht, die Entscheidung des Kunden zu 

dominieren, sondern in seine Tiefen einzutauchen 

und die verborgenen Kräfte zu verstehen, die seine 

Wünsche, sein Vertrauen und seine Wahrnehmung 

bewegen und ihn aus freiem Willen zur Wahl führen. 

Es ist eine Reise vom traditionellen Überzeugen hin zu 

echter Verbindung, bei der Verkauf zu einem Akt des 

Teilens wird – und nicht des Aufzwingens. 

In diesem Artikel entdecken wir, wie die Schichten 

von Verlangen, Vertrauen, Geld, Wahrnehmung, 

Emotion und sozialem Einfluss die wahre Struktur 

von Kaufentscheidungen formen – und warum kein 

zwei Kunden jemals gleich sind, selbst wenn man 

dieselbe Verkaufstechnik anwendet. 



In der Welt des Verkaufs suchen alle nach wirksamen 

Techniken und Strategien, um den Kunden zu 

überzeugen. 

Aber: Sind diese Techniken wirklich erfolgreich, weil 

der Verkäufer ein Meister des Überzeugens ist – oder 

gibt es etwas Tieferes im Inneren des Kunden, das ihn 

zur Kaufentscheidung treibt? 

Was ist dieses Etwas? 

Wenn wir es entdecken könnten, hätten wir eine echte 

Landkarte in der Hand, die es Verkäufern ermöglicht, 

effektiv mit Kunden zu kommunizieren – auf eine 

Weise, die Zufriedenheit und Akzeptanz auf beiden 

Seiten fördert, unabhängig davon, ob der Verkauf 

abgeschlossen wird oder nicht. 

Dann würde sich der Verkäufer nicht schuldig fühlen 

oder sich selbst die Schuld geben, wenn der Abschluss 

nicht zustande kommt – und der Kunde würde nicht 

das Gefühl haben, unter Druck oder aus moralischer 

Verpflichtung gekauft zu haben. Stattdessen würde er 

seine innere Überzeugung und sein Wohlbefinden 

bewahren. 

Genau hier zeigt sich die Bedeutung der Surrealen 

Verkaufstheorie: 

Sie konzentriert sich nicht nur auf das Beherrschen 

oberflächlicher Techniken, sondern taucht tief in die 

psychologischen Antriebskräfte ein, die den Kunden 

zu seiner Entscheidung führen. 

Diese Theorie basiert auf einer präzisen Analyse der 

sogenannten „Elemente oder Schichten der 

Überzeugung“ – sechs zentrale Ebenen, die mit 

unterschiedlicher Gewichtung jede Kaufentscheidung 

beeinflussen. 

Der Einfluss dieser Ebenen variiert von Person zu 

Person, von Produkt zu Produkt und von 

Verkaufssituation zu Verkaufssituation. 

Die Entscheidung, ein Getränk oder eine Mahlzeit zu 

kaufen, unterscheidet sich grundlegend von der 



Entscheidung, Kleidung zu kaufen – und noch viel 

mehr von der Entscheidung für ein Auto oder eine 

Immobilie. 

 

Deshalb sagen wir mit Überzeugung: 

Es gibt keine zwei identischen Kunden, selbst wenn 

wir dieselbe Verkaufsmethode anwenden. 

Und doch tragen alle Kunden diese sechs Schichten in 

sich: 

• Verlangen 

• Vertrauen 

• Geld 

• Wahrnehmung 

• Emotion 

• Sozialer Einfluss 

Jede dieser sechs Schichten spielt eine entscheidende 

Rolle im Moment der Kaufentscheidung: 

• Verlangen ist die erste Flamme, die die Kaufidee 

im Inneren des Kunden entzündet. 

• Vertrauen ist die Brücke zwischen Verlangen und 

Entscheidung und vermittelt dem Kunden ein Gefühl 

von Sicherheit. 

• Geld ist die Waage, die bestimmt, ob der Verlangen 

im Rahmen der finanziellen Möglichkeiten 

realisierbar ist. 

• Wahrnehmung ist die Linse, durch die der Kunde 



den Wert des Produkts im Vergleich zu seinen 

Bedürfnissen und Wünschen sieht. 

• Emotion ist die emotionale Kraft, die die 

Entscheidung beschleunigen oder verzögern kann, je 

nachdem, welche Gefühle die Kauferfahrung 

begleiten. 

• Sozialer Einfluss ist das äußere Echo, das die 

Entscheidung verstärken oder abschwächen kann – 

abhängig von der Meinung anderer oder dem 

gesellschaftlichen Image. 

Diese Schichten wurden im Modell der Surrealen 

Überzeugungspyramide dargestellt, dass die 

Grundlage für ein tieferes Verständnis des 

Käuferverhaltens bildet – weit entfernt von 

traditionellen Methoden, die sich nur auf Worte und 

Slogans verlassen. 

 

Surrealer Verkauf: Wenn sich 

die Schichten der Pyramide im 

Takt des Moments bewegen und 

der Kreis der momentanen 

Überzeugung entsteht 
In der Mathematik 

bedeutet eine Konstante eine Zahl, die sich nicht 

verändert. 

Im surrealen Verkauf hingegen 

gibt es keine Konstanten – sondern Gewichte, die sich 

bewegen, schrumpfen und ausdehnen. 

Die sechs Schichten der Überzeugungspyramide sind 

keine starren Säulen, 

sondern lebendige emotionale Massen, 

die mit jedem Verkauf atmen und sich je nach 

Situation, Kunde und Produkt formen. 



In einem Moment 

kann sich das Vertrauen aufblähen und zum Riesen 

werden, der die Entscheidung bestimmt, 

während das Verlangen nur ein schwaches 

Flämmchen bleibt. 

In einem anderen Moment 

wächst das Geld zu einem unüberwindbaren Berg, 

nur um dann vor einer einzigen Berührung der 

Emotion zusammenzubrechen. 

 

1 – Die Pyramide wird nicht in der Höhe 

gemessen... sondern im emotionalen Gewicht 

Jeder Verkaufsprozess ähnelt einer unsichtbaren 

inneren Waage: 

• Wie stark ist die Kraft des Verlangens in der 

Entscheidung? 

• Wie schwer wiegt das Vertrauen gegen das Zögern? 

• Wie sehr belastet das Geld das Herz – noch bevor es 

die Tasche erreicht? 

• Ist die Wahrnehmung klar oder getrübt? 

• Welche Art von Emotion tanzt im Hintergrund? 

• Und ist der soziale Einfluss ein verborgenes Feuer... 

oder kalte Asche? 

Der surreale Verkäufer urteilt nicht nach dem äußeren 

Anschein, 

sondern hört auf die Bewegung der emotionalen 

Gewichte, 

bis die Entscheidung gereift ist. 



 

2 – Keine festen Verhältnisse... sondern 

variable Gewichte je nach Moment 

In einem Verkauf könnten die Gewichte so verteilt 

sein: 

• Verlangen: 30 % 

• Vertrauen: 25 % 

• Geld: 17 % 

• Wahrnehmung: 12 % 

• Emotion: 11 % 

• Sozialer Einfluss: 5 % 

In einem anderen Verkauf: 

• Geld: 40 % 

• Emotion: 5 % 

Und in einem dritten Verkauf 

zerbricht alles – 

und eine feine Spur von Vertrauen 

gebiert die Entscheidung aus der Asche des Zögerns. 

Im surrealen Verkauf 

gibt es keine fertigen Rezepte, 

sondern ein feines Lesen der Temperatur jedes 

Elements in jedem Moment. 

 

3 – Surrealer Verkauf als Orchesterleitung: 

Wer spielt laut, wer schweigt? 



Wie ein Orchester nicht alle Instrumente mit gleicher 

Lautstärke spielt, 

so aktiviert der surreale Verkäufer auch nicht alle 

Schichten der Pyramide mit gleichem Nachdruck. 

Er ist der Maestro des Moments: 

• Er hebt die Melodie des Verlangens, wenn er das 

Leuchten in den Augen sieht, 

• senkt die Bedeutung des Geldes, wenn er spürt, dass 

der Preis das Feuer zu ersticken droht, 

• verstärkt das Vertrauen, wenn die Blicke flackern, 

• lässt die Emotion manchmal allein solo spielen, 

• und ruft die Kraft der Gemeinschaft, wenn der 

Kunde spüren muss, dass er nicht allein ist. 

Jedes Mal verteilt er die Rollen neu, 

je nach Atemzug und Puls des Moments – 

nicht nach seinem eigenen Verlangen. 

 

4 – Das variable Verhältnis erschafft 

grenzenlose Stile 

Dasselbe Produkt – 

aber drei Verkäufe 

und drei unterschiedliche psychologische Landkarten: 

• Ein Kunde wird vom Feuer der Leidenschaft 

entzündet → das Verlangen wächst. 

• Ein Kunde sucht Sicherheit → Vertrauen wird 

genährt. 

• Ein Kunde verhandelt hart → das Geld wird neu 

gerahmt, als Investition statt als Kosten. 

Das Geheimnis des surrealen Verkaufs? 

Man verkauft nicht einfach ein Produkt... 

sondern formt die psychologische Pyramide jedes 

Kunden neu – 

wie ein Bildhauer den Stein bearbeitet, um die 

schlafende Statue darin freizulegen. 

 



Momentaner Einfluss: Wenn sich die ganze 

Entscheidung auf einem einzigen Haar tanzt 

All diese Gewichte bewegen sich... 

doch die endgültige Entscheidung kann sich in einem 

einzigen Moment ändern: 

• Ein Blick... 

• Ein ehrliches Wort... 

• Ein warmer Tonfall... 

• Oder ein Lächeln, das ohne Erwartung kommt. 

In diesem Moment 

ändern sich alle mathematischen Gleichungen, 

kippen alle Waagen der Pyramide. 

Im surrealen Verkauf 

wird die Entscheidung nicht nur von den Schichten 

der Pyramide geformt – 

sondern auch vom Zittern des Augenblicks. 

 

Erklärung des philosophischen 

Modells der Theorie 
Zwischen Pyramide und Kreis: Die surreale 

Sichtweise auf die Entscheidung des Kunden 

Im Herzen der Surrealen Verkaufstheorie® pulsiert 

dieses philosophische Modell, das auf meisterhafte 

Weise zwei existentielle Strukturen miteinander 

verbindet: 

die Pyramide und den Kreis. 

• Die Pyramide symbolisiert die feste psychologische 

Struktur, die in jedem Menschen verankert ist: 

jene sechs Schichten, die bestimmen, wie sich 

Verlangen, Vertrauen, Wahrnehmung, Emotion, 

finanzielles Bewusstsein und sozialer Einfluss im 

Unterbewusstsein des Kunden formen. 



• Der Kreis hingegen repräsentiert den wandelbaren 

Moment – den gegenwärtigen Rahmen, in dem all 

diese Schichten unter dem Einfluss von Zeit, Ort und 

emotional-sozialem Kontext in Bewegung geraten. 

 

Diese Verbindung zwischen innerem Aufbau 

und äußerem Zustand bildet die wahre Bühne 

der Entscheidung: 

Nicht nur das, was der Kunde innerlich empfindet, 

und nicht nur das, was er äußerlich wahrnimmt, 

sondern die unmittelbare Wechselwirkung zwischen 

Innen und Außen entscheidet. 

 

Das Modell lesen: 

• Der menschliche Körper innerhalb des Kreises 

verkörpert die Einzigartigkeit jedes Kunden, 



wo seine inneren Konstanten auf die Einmaligkeit des 

Moments treffen. 

• Die in den Körper gezeichnete Pyramide 

symbolisiert, 

dass die innere Struktur (Verlangen, Vertrauen, Geld, 

Wahrnehmung, Emotion, sozialer Einfluss) stets 

vorhanden ist – 

sich jedoch niemals losgelöst vom umgebenden 

Kontext bewegt. 

• Die Spiegelung der Pyramiden an beiden Seiten des 

Körpers verdeutlicht, 

dass jede Entscheidung zwei Dimensionen trägt: 

Was der Mensch innerlich fühlt, 

und was er der äußeren Welt zu zeigen erlaubt. 

 

Der zentrale Gedanke 

Surrealer Verkauf behandelt den Kunden nicht als 

starres Modell, 

sondern als einen Treffpunkt zwischen: 

• einer Konstante (der inneren Pyramide) 

• und einer Variablen (dem äußeren Kreis). 

Der erfolgreiche surreale Verkäufer ist jener, 

der dieses Zusammenspiel lesen kann: 

der weiß, wann er den Verstand sanft ansprechen, 

wann er mit der Emotion tanzen 

und wann er schweigen muss, damit die Entscheidung 

von selbst reifen kann. 

 

Dieses Modell ist kein bloßes Schaubild, 

sondern ein philosophischer Spiegel einer der 

komplexesten Reisen der menschlichen Seele: 

der Reise zur Entscheidungsfindung im Moment des 

Verkaufs. 



Und auf dieser Reise 

siegt nicht die lauteste Stimme – 

sondern das tiefste Verständnis… 

wo Verlangen, Vertrauen, Wahrnehmung, Geld, 

Emotion und sozialer Einfluss gemeinsam tanzen – 

innerhalb des einen, flüchtigen Moments. 

 

 

Die vier Kundenszenarien in 

der Surrealen Verkaufstheorie 
"Das Problem ist nicht, dass der Kunde nicht kauft – 

sondern dass du die falsche Version von ihm 

ansprichst." 

Viele Verkäufer begrüßen jeden Kunden auf die 

gleiche Weise, präsentieren dasselbe Angebot und 

verwenden dieselbe Abschlusstechnik – und wundern 

sich dann, warum die Verkäufe ausbleiben. 

Doch die Wahrheit ist einfacher und zugleich tiefer: 

Kunden kommen nicht aus demselben 

psychologischen Raum. 

Jeder Kunde ist eine eigene psychologische Welt, 

und jede Welt braucht eine Sprache, die ihre 

besondere Geografie anspricht. 

Deshalb hat die Surreale Verkaufstheorie (SPP) eine 

visuelle Matrix entwickelt, die diese komplexen 

Welten vereinfacht: 

 

 

 

 

 



 

 

Die Matrix der vier Kundenszenarien 

 

Diese Matrix basiert auf zwei Hauptachsen: 

• Verlangen: Hat der Kunde ein echtes Verlangen 

nach dem Produkt? 

• Geld: Verfügt er über die tatsächlichen Mittel zum 

Kauf? 

Sowie auf zwei verborgenen Hintergrundfaktoren: 

• Vertrauen: Die Energie, die den Kunden vom 

Zögern zur Entscheidung trägt. 

• Sozialer Einfluss: Der unsichtbare Wind, der ihn 

bewegt, ohne dass er es merkt. 

 

1. Szenario: Der perfekte Fang – The Perfect 

Catch 

(Hohes Verlangen + hohe Kaufkraft) 

Das ist der Kunde, von dem jeder Verkäufer träumt: 

begeistert, bereit und fähig. 

Wie geht man mit ihm um? 

• Sei klar, direkt und professionell. 

• Biete ihm die Entscheidung an, nicht erst das 



Angebot – gib ihm das Ende, nicht den Anfang. 

• Vermeide es, den Moment durch zu viel Erklärung 

zu ruinieren. 

Achtung: Zögere nicht und rede nicht zu viel – sonst 

verlierst du unmerklich seine Begeisterung. 

 

2. Szenario: Der Träumer ohne Mittel – The 

Dreamer Without Means 

(Hohes Verlangen + geringe Kaufkraft) 

Dieser Kunde möchte kaufen, ist aber durch seine 

Umstände eingeschränkt. 

Wie geht man mit ihm um? 

• Biete clevere Lösungen an: Ratenzahlung, 

Alternativen, saisonale Rabatte. 

• Begegne ihm mit größtem Respekt – sein Traum ist 

im Moment wertvoller als sein Geldbeutel. 

Achtung: Vermeide es, ihn in Verlegenheit zu 

bringen oder ihm ein Gefühl von Mangel zu 

vermitteln. 

 

3. Szenario: Der zögernde Wohlhabende – The 

Hesitant but Wealthy 

(Geringes Verlangen + hohe Kaufkraft) 

Dieser Kunde könnte leicht kaufen – sieht aber bisher 

keinen ausreichenden Grund dafür. 

Wie geht man mit ihm um? 

• Entfache das Verlangen durch Geschichten, 

Imagination und die Verbindung des Produkts zu 

seiner tiefen Identität. 

• Beginne nicht mit dem Preis – beginne mit dem 

unbezahlbaren Wert. 



Achtung: Dein Verhalten darf nicht verkäuferisch 

wirken. 

Lass das Verlangen in ihm wachsen – dränge es nicht 

auf. 

 

4. Szenario: Der passive Wanderer – The 

Passive Wanderer 

(Geringes Verlangen + geringe Kaufkraft) 

Er streift ziellos umher und sucht etwas, das er selbst 

noch nicht kennt. 

Wie geht man mit ihm um? 

• Hinterlasse einen unvergesslichen Eindruck. 

• Gestalte sein Erlebnis angenehm – auch wenn er 

nichts kauft. 

Achtung: Unterschätze ihn nicht – heute ein 

Umherstreifender, morgen vielleicht ein 

Entscheidungsträger. 

 

Der verborgene Faktor: Vertrauen 

Vertrauen ist nicht nur ein Gefühl – 

es ist ein verborgener Motor, der den Kunden von 

einem Feld ins andere bewegen kann. 

Ein zögernder Kunde kann durch Vertrauen begeistert 

werden, 

und ein mittelloser Kunde kann durch dein Vertrauen 

einen Weg erkennen. 

 

Die treibende Kraft: Sozialer Einfluss 

Die Meinungen von Freunden, Bewertungen, kleine 

Geschichten, die er beiläufig aufschnappt – 

all das sind unsichtbare Kräfte, die seine 



Entscheidung beeinflussen. 

Arbeite mit diesem Strom – nicht dagegen. 

 

Die goldene Erkenntnis 

"Wenn du weißt, wo dein Kunde heute steht, weißt du 

auch, welchen Weg du ihm morgen ebnen kannst." 

Im surrealen Verkauf zwingst du keine Entscheidung 

auf – 

du pflanzt eine Idee… 

und lässt sie in der Erde des Kundenbewusstseins von 

selbst erblühen. 

 

Der Wendepunkt im Surrealen 

Verkauf 
Die Reifestadien der Kaufentscheidung bei 

Kunden 

Jeder Kauf – so einfach oder komplex er auch 

erscheinen mag – ist nichts anderes als ein Spiegelbild 

einer inneren Energie, die nach Vollendung strebt. 

Ob es sich um ein Stück Schokolade, ein Luxusauto 

oder eine Immobilie handelt – alle durchschreiten 

dasselbe Tor: 

Ein Verlangen entsteht und verwandelt sich 

schließlich in Besitz. 

Im Herzen jeder Kaufentscheidung gibt es einen 

ewigen, unsichtbaren Moment: 

einen Moment, in dem der Kunde sich von einem 

Verlangen Träger in einen Besitzer verwandelt. 

Diesen Moment – den wir im Surrealen Verkauf den 

"Wendepunkt" nennen – 

stellt die gereifte Frucht der Bewegung innerhalb der 

Schichten der Überzeugungspyramide dar, 

sei es durch Impulse des Verkäufers 



oder durch eine innere Reifung, die von selbst im 

Kunden aufsteigt. 

Doch wie jede Frucht ihre eigene Reifezeit benötigt, 

so hat auch jeder Kunde sein eigenes Stadium, um den 

Wendepunkt zu erreichen. 

Daher unterteilen wir den Reifeprozess der 

Kaufentscheidung in drei Hauptphasen: 

 

1. Der Kunde im Reifungsstadium 

Dieser Kunde ist psychologisch noch nicht bereit, 

besitzt jedoch alle Voraussetzungen, um sich zu 

entscheiden, wenn der Moment reif ist. 

In diesem Stadium sollte er weder gedrängt noch 

überredet werden, 

sondern es gilt, stille Samen zu säen und die 

Entscheidungsumgebung ohne Druck zu gestalten. 

Er ist wie fruchtbare Erde – sie braucht lediglich Zeit 

und sanfte Pflege. 

 

2. Der halbreife Kunde 

Hier ist der Kunde psychologisch und materiell fast 

bereit zum Kauf, 

doch er hat noch nicht den inneren "Funken" erreicht, 

der ihn zur endgültigen Entscheidung bringt. 

In diesem Fall 

wird der surreale Verkäufer zum weisen Begleiter, 

der den Kunden sanft zwischen Ablehnung und 

Annahme führt 

und ihm alle Wege offenlässt, um selbst zu wählen. 

Es geht nicht darum, ihn zu lenken, 

sondern darum, die Weggabelungen behutsam zu 

erleuchten. 

 

3. Der reife Kunde 



Sobald der Kunde seinen höchsten Reifegrad erreicht, 

geht er den Weg zur Kaufentscheidung eigenständig – 

ohne dass es Druck oder direkte Überzeugungsarbeit 

braucht. 

Hier ist die Rolle des surrealen Verkäufers zugleich 

schlicht und edel: 

nur die Richtigkeit der Wahl zu bestätigen 

und den Übergang vom Verlangen zum Besitz zu 

segnen. 

 

Wichtige Anmerkung 

Das Ausbleiben des Wendepunkts – besonders im 

Reife- oder Halbreifestadium – 

kann zwei Hauptursachen haben: 

• Entweder ist es dem Verkäufer nicht gelungen, die 

Schichten der surrealen Pyramide richtig zu bewegen. 

• Oder das Produkt selbst hat keinen echten inneren 

Bedarf des Kunden berührt. 

In beiden Fällen bleibt das Prinzip des surrealen 

Verkaufs unverrückbar: 

Respektiere die Wahlfreiheit des Kunden 

und lasse ihn seine Wünsche neu ordnen – frei von 

Zeitdruck. 

Denn am Ende gilt: 

Manche Früchte brauchen eine andere Jahreszeit, um 

zu reifen, 

und manche Herzen brauchen ein neues Schweigen, 

um zu wählen. 

 

Schlusswort 
Am Ende dieser Reise durch die Surreale 

Verkaufstheorie erkennen wir: 

Wahrer Verkauf basiert nicht auf Tricks oder 

psychologischem Druck, 



sondern auf dem tiefen Verständnis des Menschen in 

all seiner inneren Komplexität. 

Verkaufen ist kein Kampf, um den Kunden zu 

überzeugen – 

sondern ein ehrliches Mitwirken, das ihm Türen zur 

freien Entscheidung öffnet, 

und ihn in den Mittelpunkt des Moments stellt, 

ohne dass er sich gedrängt oder später reuig fühlt. 

Jeder Verkäufer, der dieses surreale Handwerk 

meistert, 

wächst vom bloßen Produktverkäufer zum Schöpfer 

authentischer Entscheidungsmomente, 

wo Verlangen auf Vertrauen trifft, 

Geld sich mit Wahrnehmung ausbalanciert, 

Emotion intelligent entfacht wird 

und der soziale Einfluss natürlich – nicht künstlich – 

seine Wirkung entfaltet. 

Der Surreale Verkauf ist mehr als nur eine Theorie… 

Er ist eine Lebenskunst im Vertrieb, 

die sowohl den Verstand als auch das Herz des 

Kunden respektiert 

und dem Verkäufer neue Horizonte eröffnet – 

sodass jeder Verkaufsprozess zu einer edlen 

menschlichen Erfahrung wird. 

Mehr über die Surreale Verkaufstheorie und 

die Überzeugungspyramide findest du auf 

unserer offiziellen Website: 

surreal-selling.com 

 

Von Zouhair Mahmoud 

Gründer der Surreal Selling® Theorie – Berater für 

Verkaufspsychologie und menschliches Verhalten 

Amazon-Autorenseite: Hier klicken, um mein 

offizielles Amazon-Profil zu besuchen 

ORCID.org: https://orcid.org/0009-0009-3269-

045X 

https://surreal-selling.com/
https://orcid.org/0009-0009-3269-045X
https://orcid.org/0009-0009-3269-045X


Google Scholar: 

https://scholar.google.de/citations?user=l-

JcS14AAAAJ&hl=de 

Hinweis zu Marken- und Urheberrechten: 

Surreal Selling® 

ist eine eingetragene Marke in Deutschland 

(Registrierungsnummer: 30 2025 207 532). 

Alle Inhalte dieses Buches, einschließlich des 

theoretischen Rahmens von Surreal Selling und seiner 

visuellen Identität, sind durch geistige 

Eigentumsrechte und Urheberrechte geschützt. 

 

 

 

 

 

 

 

https://scholar.google.de/citations?user=l-JcS14AAAAJ&hl=de
https://scholar.google.de/citations?user=l-JcS14AAAAJ&hl=de

	Zouhair Mahmoud und der Surreale Verkauf: Eine Reise in die Tiefen der Kundenentscheidung
	Die Surreale Verkaufstheorie: Vom traditionellen Überzeugen zur tiefen Verbindung
	Surrealer Verkauf: Wenn sich die Schichten der Pyramide im Takt des Moments bewegen und der Kreis der momentanen Überzeugung entsteht
	Erklärung des philosophischen Modells der Theorie
	Die vier Kundenszenarien in der Surrealen Verkaufstheorie
	Der Wendepunkt im Surrealen Verkauf
	Schlusswort

