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Nachwort

Erfolgreich verkaufen -
eine psychologische Herausforderung erster Gute

Kontakt herstellen ohne Stereotype.

Besondere Situationen zu Beginn meistern
Bediirfnisse entdecken - neue Wiinsche wecken

Keine Angst vor hohen Preisen:
Die Methode der Dreifach-Prasentation

Luxus verkaufen im Modegeschift - eine Provokation?

Nitzliche Erkenntnisse der Neurowissenschaften
fir den Mode-Verkauf

SIE-zentrierte Argumentation: vom Merkmal zum Nutzen

Preis-Einwande uberwinden durch (Psycho)-Logik
und sprachliche Kreativitat

Herausfordernde Fragen und Einwande:
Stolpersteine beseitigen

Typisch mannlich - typisch weiblich.
Manner und Frauen kaufen unterschiedlich ein

Nur vom Verkaufen - nicht vom Beraten - leben wir.
Den Kaufabschluss aktiv herbeifiihren

Zusatzangebote: ZEIGEN statt Fragen
Smart Shopper elegant ausbremsen

Zurechtkommen mit besonders herausfordernden,

schwierigen und unangenehmen Kunden
Einen guten letzten Eindruck hinterlassen

Segen und Fluch sich selbst erflllender Prophezeiungen
im Fashion-Verkauf

Reklamationen erledigen mit psychologischem Geschick
und sprachlicher Kompetenz

Setzen Sie sich Ziele!
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