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Verkaufen ist verkaufen und sonst nichts

. Verkaufen heiBt verkaufen

. Verkdufer wollen verkaufen

. Keiner wird als Verkaufer geboren

. Verkaufen heiBt nicht Kohle machen

. Machst du deinen Kunden gliicklich, stimmt deine Provision
. Verkaufer bist du immer und Gberall

. Wer keine Dreamlist hat, hat auch keine Traume

. Kunden zu binden ist leichter, als sie zuriickzugewinnen

Die richtige Einstellung ist entscheidend

. Mit »Attitude« gibt der Verkaufer 100 Prozent
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Du stérst nicht

Man muss Menschen mdgen

Bist du RAUSS®, bist du drin

Manipulieren heiBt iiberzeugen

Wenn-dann-Denker stagnieren, Wie-Denker sind erfolgreich
Wer das Ziel nicht kennt, wird den Weg nicht finden
Gute Organisation fiihrt zu guten Ideen

Wer ungewdhnliche Ideen hat, bindet seine Kunden
Ohne Eigenmotivation keine Energie und kein Erfolg
Nur wer begeistert ist, liberzeugt

Sieger haben keine Angst vor dem Scheitern
Topverkaufer fokussieren sich auf das, was geht

Du bekommst, was du gibst

Verkaufer sind keine Verteiler
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Nicht gekauft hat er schon

Aus Niederlagen lassen sich Chancen machen

Der Pessimist ist der einzige Mist, auf dem nichts wachst

Kunden kaufen nur von Siegern

Je héher das Grundgehalt des Verkaufers, desto weniger motiviert ist er
Verkaufen kannst du nur das, hinter dem du stehst

Verkaufen ist nicht beraten

Verkaufer sind keine Bittsteller

Kopfkino hilft, souveran ins Verkaufsgesprach zu gehen

Ohne Hausaufgaben kein Blockbuster

Keine Angst vor dem Telefon

Die Assistentin ist keine uniiberwindliche Hiirde
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Nie ohne Einwandstrategie ins Akquisetelefonat
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Wer zu spat kommt, der bestraft sich selbst
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Sei dein eigener Markenbotschafter

Wer nicht auffallt, fallt weg

Finde dein Markenzeichen

Wer sich als Experte positioniert, ist im Kopf seiner Kunden
die Nummer eins

Keine Expertenpositionierung ohne Social Media
Empfehlungen sind die starkste AkquisemaBnahme
Mund-zu-Mund-Propaganda ist kein Selbstlaufer
Kleinigkeiten bedeuten nicht viel — sie bedeuten alles

Wer an das Geld anderer Leute will, muss selbst nach Geld aussehen
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Kundenbeziehungen sind reine Herzenssache
Hart in der Sache, fair zum Menschen

Verkaufer sind Hebammen

Deine Kunden haben Schubladen im Kopf

Gut sein ist gut, Gutes tun ist besser

Neugier und Menschenkenntnis sind die Tiiren zu den Kunden
Strenge Rechnung — gute Freundschaft

Was du ausstrahlst, ziehst du automatisch an

Manchmal liegt die wahre GroBe im Verzicht

Zuerst gibst du, dann nimmst du

Verkaufen bedeutet, Kunden gliicklich zu machen

Dein Job ist es, die Welt mit den Augen deiner Kunden zu sehen

Der erste Eindruck pragt, der letzte Eindruck bleibt

Klare und verbindliche Kundenkommunikation
Der Ton macht die Musik

Auch und gerade am Telefon: Locker bleiben!

Dein Kérper liigt nicht

Das Einmaleins der Kommunikation: Klar und prazise formulieren!
Topverkaufer sprechen nur {iber Dinge, die ihre Kunden interessieren
Schlagfertigkeit heiBt, gut vorbereitet zu sein
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Dein Kunde mag es, wenn du ziigig zur Sache kommst

Dialoge statt Monologe

Hinhdren statt zuhdren

Dein Kunde will seinen Namen héren

Wer nicht fragt, bleibt dumm

Feedback ist ein Geschenk
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Die Fiihrungs-»Kraft« der Fithrungskrafte
Fihrungskrafte sind Leitbilder

Fihren heiBt, andere erfolgreich zu machen

Glaubwiirdigkeit zeigt, wer mit gutem Beispiel vorangeht
Die 4 R der Fithrung

Klare Ansagen statt Kuschelkurs

Gesprachstechniken souveran handhaben

Wer die Kaufmotive seines Kunden erkennt, macht ihn gliicklich
Telefonakquise ist die Kénigsklasse

Einwande sind Wegweiser zum Abschluss

Ein Vorwand ist eine Vor-Wand fiir einen Einwand

Nein heiBt: noch ein Impuls nétig

Der Preis steht

Das wichtigste Gefiihl bei Preisverhandlungen ist Selbstachtung
Preisstolz heifBt, stolz zu sein auf die eigene Leistung

Dein Angebot gehdrt deinem Kunden

Das beste Preisgesprach ist das, das nicht stattfindet

Nach zwei Angeboten ist Schluss

Die Situation bestimmt den Preis

Verlustangst fiihrt zu Preisnachlass

Mangelnder Glaube an sich selbst ist die Lizenz zum Rabattieren
Rabatte anbieten ist verboten

Nur Giber den nackten Preis verkaufen bietet keinen Mehrwert
Gute Kunden bleiben der Beziehung treu

Wer Geschafte macht, macht keine Geschenke

Auch preisfixierte Kunden haben ihren Preis

. Zu teuer heiBt: noch zu teuer

. Ohne Preisdruck kommt der Abschluss von allein

. Der Wettbewerber ist kein Storfaktor

Das Dreamteam jedes Vertriebschefs besteht aus Jagern und Sammlern
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Der Abschluss ist die logische Folge eines guten Verkaufsgesprachs

Kunden wollen zum Abschluss gefiihrt werden

Nach dem Kauf ist vor dem Kauf

Dein Kunde braucht Sicherheit — direkt nach dem Abschluss
Der Abschluss ist der Beginn der Kundenbeziehung

Fehler sind Chancen fiir die Kundenbindung

Reklamationen sind Chefsache

Gute Krisenkommunikation ist das A und O

Der sichere Abstieg ins Mittelmal3
Regeln fiir Nieten in Nadelstreifen

Einmal Hausmeister, immer Hausmeister
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