Hans-Uwe L. Kohler

Verkaufen ist wie Liebe

Nutzen Sie |hre
emotionale Intelligenz

Metropolitan Verlag
Diisseldorf - Miinchen



Inhalt

| DieldeedesloveSelling. . . . .. .. ........... 11
Verkaufen ist wie Liebe: The LoveSellingProject . . . . . ... 13
Einflunahme ist der Sinn jeder Kommunikation . . . . . . .. 17
Strategieistalles. . . . . . . . . . . o oo 20
Wozu braucht man tberhaupt Verkdufer?. . . . . . .. .. .. 26
Was ist denn so schwierig am Verkaufen? . . ... ... ... 30
Das perfekte Kommunikationsmodell. . . . . ... ... ... 33
Und wer noch nicht verliebtwar...? . . . ... ... ..... 42
Den Kunden wie einen Liebespartnersehen?. . . . . . .. .. 4t
Il Die Kunst der Kunden-Motivation . . ... ........ 57
Das grundsétzliche Prinzip des Verkaufsgespraches . . . . . . 59
So motivieren Sie lhreKunden! . . . . . .. .. ... ... .. 63
Die Primdrmotive lhrerKunden. . . . . . ... ... ... .. 67
Die richtige Sprache — der Schliissel zum Kunden . . . . . .. 79
Schau mir in die Augen, Kleines! . . . . . .. ... ... .. 90
Wie man sieht, da jemand hort . . . . . . . ... ..., 99
Jede Frage eine neue Chance zur Motivation! . . . . ... ... 105
Das Phanomen der sieben Streicheleinheiten. . . . . . . . .. 109
So wird jedes Verkaufsgesprédch begonnen und gewonnen. . . 116

AIDA - keine Oper—ein Schlissel. . . . . ... .. ... ... 125



Il Emotionaleintelligenz . . . . . ... ... ........ 131

Denkenim KopfdesKunden . . . . ... ... ........ 133
Der erfolgreiche Abschluf — die Wahl ist entscheidend . . . . . 137
Wer fragt—gewinnt! . . . . ... ... .. ... ... ... 145
Der kritischeKunde. . . . . . . .. .. . .. . .. .. ..., 152
Sieben Griinde fiir das NeindesKunden . . . . . ... .. .. 155
Die Angst vor der Erfahrungswiederholung . . . . . . . .. 159
Die AngstvorderVerdanderung . . . . .. ... ... ... 161
Die AngstvordemAngebot. . . . . ... ... ...... 163
Die unerwiinschte Beeinflussung . . . . . . ... ... .. 165
Der falsche Zeitpunkt . . . . . . . ... ... ....... 167
Die Angst, die Kompetenz zu iiberschreiten . . .. .. .. 169
Die Angst vor RechnungundPreis . . ... ... ..... 172
Jede Wirklichkeit beginnt inuns selber! . . . ... ... ... 175
IV Der Preis — die magische Grofle im Verkauf . . . . . . .. 179
Die MachtdesPreises . . .. ... ... .. ......... 181
Die MachtderEinsicht . . . . ... .. .. ... ....... 183
Nobeloderbillig?. . . . .. ... ... .. . ... . ..... 185
Die Psychologie des Schwellenpreises . . . . . ... .. ... 190
Die Preispyramide . . . . . . . . . . . i i vttt 193
Der»nackte«Preis . . . . . . . . . . .. e . 197
Klappe auf-Fallezu! . . . . . . . . . . ... ... ... ... 201
Der kritische Augenblick des Pfeisvergleiches ......... 207
DerKunden-Bluff . . . ... ... ... ... ... ...... 212



V LoveSelling -

professionelle Kommunikation mit Erfolgsgarantie . . . . 217
Heute beginnt der 1. Tag lhres neuen Lebens! . . . . .. ... 219
Optimistischer Blickindie Zukunft . . . . . . ... ... ... 227
Danke! . . . . . . . . e e e e e 229

Lesenswerte Literatur, die zum Entstehen dieses Buches
beigetragenhat . . . . . ... ... ... .. . 0. 231



	Inhaltsverzeichnis
	[Seite 1]
	[Seite 2]
	[Seite 3]
	[Seite 4]


