
Inhalt 5

Inhalt

Einleitung ........................... 6

1 Zur Orientierung......................... 7

2 Die Grundlagen für das systematische
Überzeugen.............. 9

3 Die Phasen des Verkaufsgesprächs......... 17

4 Reklamationen..........................115

5 Das Telefon im Verkaufsprozeß............123

6 Den Kunden richtig behandeln.............135

7 Hilfen für die persönliche Weiterentwicklung
Selbst-Tests......................... 165


	Inhaltsverzeichnis
	[Seite 1]


