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aus Kapitel 1 ‒ Der natürliche Verkäufer











      
     

        







     

        



       

      
      

      
   

     




         
        

















         



         
       
         
     
    


          










       
      
 




       
      
     
       
       











         



         
       
         
     
    


          










       
      
 




       
      
     
       
       
















          
    
       
       
       
      




       
       
    
    


     


 





      


 

















     
       
      
     








       
    









      





       


  


 
 











     










       
      
       












 


   





      



     



     
       


aus Kapitel 4 ‒ Termine vereinbaren











      










         








       





        





         
       











      
 
   
        








    
      




     
        
       





        





        
      
      











 
         
 


       
        
  


      
       
    



       

       


 
        


 
       

        


 







       














       



        
  
        


       




         
     









      



     
      



 



aus Kapitel 9 ‒ Preise verhandeln
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In einer Zeit, in der sich Angebote gleichen und Preise günstiger werden,  

gibt es für Kunden einen entscheidenden Unterschied – den Verkäufer.

Dieses Buch lässt den Leser in das perfekte Verkaufsgespräch eintauchen.  

Es liefert hunderte von Ideen, Impulse und Formulierungen für die persönliche 

Entwicklung und die sofortige Steigerung der eigenen Verkaufsleistung.

Mit diesem einfach nachvollziehbaren Leitfaden navigiert der Verkäufer durch 

die wirkungsvolle Gesprächseröffnung über Widerstände bis in den Abschluss.

ISBN 978-3-944471-80-8

Nach über 30 Jahren aktivem 

Verkauf, mehr als 20 Jahren 

Selbständigkeit und nahezu 

15 Jahren als Verkaufstrainer in 

den verschiedensten Branchen 

schrieb Thomas Pelzl ein Buch 

aus der Praxis für die Praxis.
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