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Vorwort

1. Emotionales Verkaufen:
Es geht um sie und nicht um Sie
Wozu Emotionen im Verkauf gut sind
Was emotionales Verkaufen bedeutet und
was nicht
Wie Sie mit Herz und Verstand verkaufen

2. Authentizitat:
Seien Sie Sie selbst
Priifen Sie Ihr Selbstbild und Ihr Fremdbild
Wie Sie alles iiber Ihre AufRenwirkung erfahren
Wie Sie erkennen, ob Ihr Kunde authentisch ist

3. Achtsamkeit:
Machen Sie das Unsichtbare sichtbar
Wie Sie kluge Fragen stellen
Wie aktives Hinhoren wirklich funktioniert
Individuelle und kreative Kundenansprache

4. Anpassungsfahigkeit:
Gehen Sie flexibel auf den Kunden ein
Passen Sie sich Ihrem Kunden sprachlich und
korpersprachlich an
Die iiberzeugende Sprache
Kaufausldser ,emotionaler Nutzen“
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5. Der emotionale Abschluss:
So beenden Sie das Verkaufsgesprach
Wie Sie Abschlusssignale wahrnehmen
Emotionale Abschlussstrategien, die wirken
Die entscheidenden letzten Sitze
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