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Edition):

Die meisten Verkaufsgesprauml;che scheitern, weil die angebotene Louml;sung nicht zum Problem des Kunden passt.
In solchen Fauml;llen versagt sogar die bdquo; Wunderwaffeldquo; Preisnachlass. bdquo;V erkaufsfaktor
Kundennutzenldquo; zeigt an zahlreichen Beispielen aus der Verkaufspraxis, wie es gelingt, wertvolle Informationen
fuuml;r die Bedarfsanalyse zu gewinnen, die Motive der Kunden gezielt zu erforschen, die Merkmale eines Produkts
oder einer Leistung in konkreten Nutzen zu verwandeln, Preis und Nutzen zueinander ins Verhauml;ltnis zu setzen
und Einwauml;nde des Kunden als Interesse am Angebot zu verstehen. Eine praktische Anleitung mit hilfreichen
Uuml;bungen und zahlreichen Musterformulierungen fuuml;r alle, die mit passgenauen Louml;sungen
uuml;berzeugen wollen.Neu in der 6. Auflage: Wienbsp;man im V erkaufsgesprauml;ch noch individuel ler auf
unterschiedliche Kundentypen eingehen kann.

From the Back CoverDie meisten V erkaufsgesprauml;che scheitern, weil die angebotene L ouml;sung uuml;berhaupt
nicht zum Problem des Kunden passt. In solchen Fauml;llen versagt sogar die bdquo;Wunderwaffeldquo;
Preisnachlass. Christian Sickel zeigt an zahlreichen Beispielen aus der Verkaufspraxis, wie Sie wertvolle
Informationen fuuml;r Ihre Bedarfsanalyse gewinnen,nbsp; die Motive Ihrer Kunden gezielt erforschen und sich
deutlich vom Mitbewerb abheben kouml;nnen. Der Longseller mit praktischen Anleitungen, konkreten Tipps,
hilfreichen Uuml;bungen und zahlreichen Musterformulierungen.nbsp;Neu in der 6. Auflage: Wie Sieim
Verkaufsgesprauml;ch noch individueller auf unterschiedliche Kundentypen eingehen.nbsp;Der InhaltProdukt- und
L eistungsmerkmale in konkreten Nutzen verwandelnPreis und Nutzen zueinander ins Verhauml;ltnis
setzenEinwauml;nde des Kunden al's Interesse verstehenAuftrauml;ge und Anschlussgeschauml;fte mit bestehenden
Kunden generierennbsp;Die ZielgruppeMitarbeiter in Verkauf, Vertrieb und Marketing,nbsp; die mit passgenauen

L ouml;sungen uuml;berzeugen wollennbsp; Der AutorChristian Sickel ist seit vielen Jahren selbststauml;ndiger
Verkaufstrainer mit den Schwerpunkten V erkaufsproduktivitauml;t, Umsatzwachstum und Ertragssteigerung. Sein
Buch bdquo;Mehr Umsatz mit Kaltakquise und Direktbesuchldquo; ist ebenfalls bel Springer Gabler erschienen.About
the AuthorChristian Sickel ist seit vielen Jahren selbststauml;ndiger Verkaufstrainer mit den Schwerpunkten
Verkaufsproduktivitauml;t, Umsatzwachstum und Ertragssteigerung. Zu seinen Kunden zauml;hlen u.a. Boehringer,
Sanofi-Aventis, Toshiba, T-Systems, Vodafone D2 und Wincor Nixdorf. Sein Buch "Mehr Umsatz mit Kaltakquise
und Direktbesuch" ist ebenfalls bei Springer Gabler erschienen.



