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»0815«-Produkt 119
10 Prozent auf alles 221
1–3–7+ 257
2-Minuten-Regel 91
33 gute Gründe 82

A Abfeuern von Fragen 173
abgesprungene Kunden
zurückgewinnen 115
Ablehnung 35
Abraham Lincoln 75, 87
Abschließen 187
Abschluss 122, 154, 181
abschlussbereit 191
Abschlussbereitschaft 191
Abschlusschancen 88
Abschlussquote 36, 111, 185
Abschlussquote erhöhen 115
Abschlusssequenz 187
Abschlussstärke 38
Abschlusstechnik 202
Abschluss-Technik 36
Abschluß-Techniken 188
Abschlussversuch 189
Abschlussversuche 200
Abschluss-Versuchen 110
Abschlusszeitpunkt 231
Abverkäufe 239
Abwehrhaltung 192
Akquirieren auf der Straße 36
Akquise 108
Aktionen 184
Aktionsverkauf 125
Aktivität, pure 112
Akzeptanz 40
Albert Mehrabian 153
Alternativen 125
Alternativfrage 178
Alternativtechnik 97, 137, 205
Altersvorsorge 140
Amazon 117
Anbietermarkt 115
anderer überzeugen 20
Andrew Carnegie 164, 177
Androiden 123
Angebot 71
Angler 239
Angst vor Ablehnung 127
Angst vor dem Nein 35

Ankerpreis 228
Ankerung 229
Anleger 167
Anonyme Alkoholiker 34
Ansprechen von Neukunden 36
Anzahl der Versuche 36
Arbeitsbuch 167
Argumentation 155
argumentieren 207
Arnold Schwarzenegger 9
AUA-Technik 116
aufdringlich 191
Aufmerksamkeit 51, 163
Aufmerksamkeit erzeugen 42
Aufmerksamkeit gewinnen 140
Aufmerksamkeit zollen 128
Aufschieberitis 91
Aufschreiben 166
Auftragsstorno 119
Augenkontakt 128
Ausbildungsstufe 174
Auskunftsbereitschaft 182
Auskunftsdatei 102
Auswahlmöglichkeiten 233
authentisch 40
Authentizität 75
Auto 74
Autohaus 74
automatisierten Telefonumfrage 173
Autopiloten 144
Autoverkäufer 104, 253

B Bauchgefühl 57
Baumarktkette 239
Bedarfserhebung 125, 171, 174
Bedienungsfehler 126
Bedürfnisse 125, 164
Beeinflussung 143, 145
Begeisterung 79, 134, 209
begründet offene Frage 164
begründet offenen Frage 163
Begrüßung 79
Begrüßung, herzlich 152
Benefit 111
Benefits 166, 170
Benjamin Franklin 41
Berater 66
Beratung 66
Beratungsgespräche 38
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beratungsintensive Produkte und
Dienstleistungen 98
Berührungsängste 160
bescheuerte Frage 159
Beste 146
bestehende Kunden ausbauen 115
bestehende Verkaufskonzepten 117
Besuchsfrequenz 36
Betriebstemperatur 170
Beweggründe, wahre 165
Bezahlen 232
Beziehung 218
billig 133
Billig 231
Billigste 146
Blabla 159
Black Friday 239
Black-Friday 221
blinden Fleck 17
blöde Fragen 212
BMW-Werk 73
Bodo Schäfer 25
Boot 10
Boris Grundl 40
Bots 123
Brainstormen 185
Brainstorming 82–83

C Call-Center 94
Chance auf Erfolg 35
Chance zum Verkaufsabschluss 98
Checkliste 96
Cialdini 141
Coach 19
Coaching 10
Copy & Paste 82
Cornell Universität 225
Cross-Sell 125

D Dale Carnegie 23
Dankesschuld 100
definitive Zusage 214
Delegation 87
Demosthenes 130
Denk-dich-reich 9
detaillierte Vorbereitung 125
Deutschwettbewerb 132
Dialog 164
Differenz 232
Discount 237, 246
Discounter 240
Discountstrategie 239
Doppelung 131
Dringlichkeit erzeugen 213

Drückerhandys 169
Dumm 157
durchschlagender Erfolg 21
Durchschlagskraft 85
Durchschnittsprovision 69
Durchschnittsumsatz 208, 230

E Easy-Order-Terminal 124
Ebbinghaus 24
Effizienz 185
Ehrlichkeit 75
Eier in der Hose 165
eigene Entscheidungen 30
Eindringling 101
einfache Antworten 158
Einkommen 185
Einmal-Abschluss 116
Einmalgeschäft 126
Einstellung, positiv 33
Einstiegsformulierungen 163
eintreffende Anrufe 94
Einwand-Behandlungen 110
Einwände 122
Einzelheiten 193
Eis zu brechen 160
Eisenhower Grafik, 89
Eisenhower-Matrix 89
Eisenhower-Prinzip 88–89
Eliminieren 95
Emotionen 50, 128
emotionslose 84
Empathie 128
empathischer Verkäufer 124
Empfehlungen 126
Empfehlungen bekommen 14
Energie 145
Energieaustausch 31, 145
Energieeffizienz 142
Entscheider 106
Entscheidung 31, 97, 190
Entscheidungshürde 67
Entscheidungs-Reise 174
Entscheidungssatz 178
Entscheidungsverstopfung 68, 117, 157,
232
Erfahrung 34, 40
Erfahrungen 175
Erfahrungsschatz 165
Erfahrungsvorsprung 165
Erfolg 14, 167
Erfolge 34
erfolgreichster Autoverkäufer 202
erfolgsentscheidend 32
Erfolgsgeheimnis 10, 207
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Erfolgsgeheimnisse 17
Erfolgsgeschichten 33–34
Erfolgsguru 8
Erfolgsmethode 115
Erfolgsmuster 175
Erfolgswissen 22
Ergänzungen 207
Erinnerungstelefonat 105
Erlebnissen 175
Ertrag 235
Ertrag steigern 14
Ertrag und Deckungsbeitrag steigern
115
Erziehung 74
Esoterik 53
esoterisch 127
Evangelium 17
Experiment 136
Experten 10
Expertenkult 148

F Fachchinesisch 147
Fachgebiet 173
Fachmann 105
Fachpersonal 80
Fachwissen 79, 149
fähigen und motivierten Verkäufern 15
Fakten 148
Falschaussagen 77
falsche Entscheidung 60
falsche Entscheidungen 233
falsches Training 26
FAQs 240
Feedback 18, 80, 111, 166
Fehlbehandlung 80
Fehlentscheidungen 215
Fehler machen 18
Fehler, gravierende 157
finale Phase 198
Fisch 239
Fitnessmitgliedschaften 74
Flinte ins Korn 21
Fluktuation 242
Fokus 107
Foren 157
Formulierungen 167
Fragen 171
Fragenkatalog 172
Fragenkataloges 163
Fragenstellen 174
Fragentricher 177
Fragentrichter 163
Frage-Technik 171
Francis Picabia 177

Frank Bettger 23
fremde Hilfe 88
Freundlichkeit 79
Führung des Gesprächspartners 122
Führung im Verkaufsgespräch 158
Führungskraft 44
fundierte Entscheidung 52, 154
Funktionierende Delegation 96

G Gästeanwerben 237
Gastronomie 234
Gebietsbetreuer 66
geborener Verkäufer 16, 20
Gedankenkorsett 181
gefährliches Halbwissen 158
Gefährliches Halbwissen 165
Gefühlswesen 127, 145
gegenseitige Beeinflussung 31
geheimes Wissen 10
geistige Einstellung 31
Gejammere 129
Geld-Anlage-Dreieck 223
Geldausgabebereitschaft 230
Gender 27
Georg Christoph Lichtenberg 27
Gerd Müller 35
Gerüchte 164
Geschäft 193
Geschäftsbeziehung 80
Geschäftsmodell 13, 218
Geschäftstermin 90, 106
geschliffene Rhetorik 119
geschlossene Frage 160
Gesetz der Zahl 107
Gesprächsbeginn 159
Gesprächsführung 163
Gesprächspause 95
Gewinn schreiben 43
Gewohnheiten 234
Gewohnheiten entwickeln 34
Gewohnheiten schaffen 20
Glaubenssatz 181
glaubhafte Geschichten 177
glaubwürdig 40
Glaubwürdigkeit 75
Gleichklang 58
Glücksquadrat 48, 128
Goldstein 141
Granatenformulierung 139
Griskevicius 141
Großartige Verkaufszahlen 88
große Lernschritten 18
Große Zahlen 231
Großmutter 237
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Größte 146
größter Nutzen 122
grundsätzlich 60
Guter Service 256
gutes Geld 152
Gutes Verkaufen 7

H Haltungsveränderung 192
Handel mit vergleichbaren Produkten
13
Handeln 52
Hang zum Letztgenannten 205
Hard Selling 115
Hardseller 116
Hartnäckigkeit 136
Hauptgewinn 159
Hauptmotivatoren 134
Hauptwünsche 172
Haustürgeschäft 135
Helfersyndrom 138
Herausforderungen 87
Herdeneffekt 142
Hobby-Psychologen 192
Hoffnung 105, 136
Hohen Preis 228
Holzweg 165
homo oeconomicus 148
HSE24 223
Humor 111, 126

I »Ich bin verantwortlich«-Attitüde 30
Ich-Form 55
Ich-melde-mich 56
Individualisierung 78
Individualität 119
Informationsdiät 43
Informations-Overload 149
Informationsquelle 185
Ingo Vogel 48
innere Einstellung verbessern 14
innerste Einstellung 74
Interesse 103
Internet 157
Internetrezensionen 257
Investition 232, 262
Investment 41, 219

J Jammern 30, 46
Ja-Sager 110
Joe Girard 14, 56, 253
Jubiläumsanruf 79

K Kalender 96
Kaltakquise 108
Kapital 167

Kate Winslet 222
Katherine Mansfield 112
Kauf voraussetzen 232
Kaufabschluss 152
Kaufargumente 78, 166, 224
kaufbereit 154
Kaufbereitschaft 225
Kaufentscheidung 116, 144, 231
Kaufgedanken 194
Kaufinteresse 249
Kaufkriterien 170
Kaufreue 119, 255
Kaufsignal 155
Kaufsignale 191
Kaufsignalen 188
Kaufwahrscheinlichkeit 131, 135
kaufwillige Konsumenten 115
Kaufzeitpunkt 253
keine Abkürzung 178
keine Fehler 18
keinen Bedarf 155
Kernbotschaft 240
Kernkompetenz, unmittelbare 87
Kernkompetenzen 168
Kika/Leiner 42
Killeraussagen 59
Killerwörter 59
K-I-S-S 147
Klartext 66
Klaus J. Fink 15, 59
Klaus Moser 229
Kleine-Welt-Phänomen 109
Knausrigkeit 133
Köder 239
Komfortzone 33
Komme-Wieder 56
Kommunikation 144
Kommunikation, effektive 55
Kommunikation, kundenzentrierte 62
Kompetenz 55
Konditionen 145
Konfuzius 157
Konkurrenz 84
Konsequenzen 214
konstruktive Kritik 18
Kontrollfragen 176
Kopfnicken 132–133, 164
Körperhaltung 49, 192
Körpersprache 192
Körperspracheexperte 193
Korrelation 35
Koryphäe 173
Kostenblock 141
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Kosten-Führerschaft 240
Kulanz 256
Kunden akquirieren 87
Kunden überzeugen 88
Kunden zu überzeugen 132
Kundeneinwände 112
Kunden-Einwände zu vermeiden 15
Kundenkontakte 37
Kundennutzen 143
Kundenrezensionen 252
Kundensinne 80
Kundentypen 110
Kundenwohl 143
Kundenwünsche 126
Kundenzufriedenheit 11, 206
Kunstworten, englische 66

L Lächeln 106, 153
Lachen 126
Ladenlokal 240
Laie 117
lange Bank 68
Laotse 26
Lebensversicherungen 74
Lebensweisheiten 31
Leichteste 146
Leistung 240
Leistungsfähigkeit 232
Lektionen 171
Leonardo DiCaprio 222
limitierende Glaubenssätze 181
Listenpreis 228
Lose-lose-Situation 67
Lüge 77
Lust gewinnen 134
Lustprinzip 134

M Magnet-Resonanz-Tomographie 226
Managementtrainer 39
Manipulation 55, 143
Marc A. Pletzer 53
Marge 13
Marketing 257
Marketingabteilung 221
Marketingaktionen 221
Marketingbudget 257
Marktschreier 118
Maulwerk 59
Maximalprinzip 23
mehr Geld verdienen 7
Mehrfachnennung 131
Mehrwert 256
Meister 139
Menschen, die etwas bewegen wollen 32

Menschenkenner 153
Menschentier 143
Menschenverstand 129
Merkel-Raute 192
Milliardär 39
Missgunst 77
Missionieren 113
Misstrauen 68
Mitarbeiten 78
Mitarbeitermotivation steigern 111
Mitbewerber 13, 184
Mitschreiben 78
Mittelpunkt 129
Modalitätsform 60, 68
Modellwechsel 184
Möglichkeitsform 55, 60
Mondpreise 230
Motivation 7, 37
Motivations-Plattitüden 129
Motive 128
MRT 226
Mund halten 164
Muster-Fragen 61
Mut machen 34
Mythos 7
Mythos des geborenen Verkäufers 16

N Nachbetreuung 255
Nachfragen 80
nachhaltiges Verkaufen 7
Nachlass 244
Nachteile 78
Nahrungsmittel 74
Napoleon Hill 23
neue Kunden gewinnen 115
Neues ausprobieren 27
Neugierde 103
Neukundenanwerbung 258
Neurowissenschaftler 235
Newsletter 209
Nicht-Entscheiden 117
Nichtkauf 123
niederquatschen 164
Niederquatschen 192
NLP 51
Noch-Nicht-Kunden 78
Nuller-Sätze 69
Nutzen 224
Nutzerzufriedenheit 211
Nutzungsdauer 231

O offene Fragen 172
Offenheit 38
ohne Berechnung 246
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online sein 93
Online-Shop 234
Online-Vertrieb 117
optimale Entscheidung 58
optimale Lösung 158
optimaler Zeitpunkt 184
Organisation 87

P Pabatt 236, 243
Pantomime 153
Paraphrasieren 80, 170
Parkinson’sche Gesetz 91
Partnerschaft 154
Partnerschaft, langfristige 126
Passivem Einkommen 10
perfekt sein 18
persönliche Erfahrung 167
Persönlichkeitsentwicklung 7
Persönlichkeitsmerkmale 128
Piloten 144
Pläne 33
Platzierungseffekt 230
Point-of-sale 172
positive Rückmeldung 258
potenzielle Kunden 36
Praxis-Test 21
Preis 239
Preis ist heiß 182
Preis-Aktionen 239
Preisanpassungen 184
Preisdifferenz 232
Preisdrückermethoden 122
Preisempfindung 229
Preisforderung 229
Preisführerschaft 239
Preis-Leistungs-Verhältnis 179, 221
Preismodalitäten 194
Preisnennung 135
Preis-Nennungen 228
Preispsychologie 230
preissensibel 210
Preisverhandlungen 207
Preiszugeständnisse 245
Priorisierung 88
Privat-Jet 10
Probefahren 181
Probesitzen 181
Probleme lösen 140
Produktdetails 182
prominenter Platz 84
prompte Lieferzeit 184
Provision 69
Psychologen 235
Psychologie 134

Psychologieprofessor 153
psychologische Phänomen 100

Q Quereinsteigern, erfolgreiche Verkäufer
zu machen 15
Quintessenz 23

R Rahmenbedingungen 88
rationaler Entscheider 148
Reframing 43, 252
Reichweite 258
Reklamation 64, 257
Reklamationen 79, 119, 123, 125
Reklamationen und Stornierungen Ihrer
Kunden frühzeitig entgegenwirken 15
Reklamationsfall 126
Rekordzeit 199
relevante Wissen 158
Rene Benko 42
Rezension 82
Reziprozität 100
rhetorische Fähigkeiten 16
Routineaufgaben 95
Rudi Carrell 163

S Sack zumachen 188
Sage-Technik 171
Sägezahn-Effekt 92
Schicksalsschläge 51
Schlagkraft 185
Schlagzeile 140
Schmerz vermeiden 134
Schmerzareal 226
Schnäppchenjäger 227
Schnelldreher 239
schneller und zielgerichteter zum
Abschluss 14
Schnellste 146
Schnorrer 221
Schulterschluss 63
Schwache Kommunikatoren 62
Schwächen 74
Schwarzmalen 46
schwierige Kunden 151
Scrollen, Liken und Teilen 94
Seelsorger 129
Selbstbedienung 240
selbstbestimmt 56
selbstbewusste Aussprache 52
selbstverantwortlich 30
Selbstverantwortung 30
Selbstwirksamkeit erhöhen 14
selektive Wahrnehmung 45
Self-fulfilling-prophecy 52
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Seminarteilnehmer 121
Showmaster 58
Sicherheit 140
Sicherheitspolster 65
Sich-selbst-erfüllenden-Prophezeiung
52
Sieger 47, 126, 164
Siegersprache 130
Situationskomik 111, 126
Small Talk 159
Smartphone 169
Smartwatch 169
Smooth 198
social proof 141
Social-proof 167
Sozialakquise 189
Soziale Bewährtheit 141
soziale Medien 93
soziale Vernetzung 258
Sozialpsychologe 141
Spendensammeln 100
Spitze 139
Spitzel 259
Sprachmuster 57
Sprechgeschwindigkeit 57
Sprengkraft 207
Stadtrandlagen 240
Standardrepertoire 138
Stärken 74
Star-Verkäufer 136
Stattpreise 230
Stillstand 18
Störenfried 101
Störfaktoren 92
Stornierungen 125
Störung 109
Stottern 134
Stottertechnik 227
Studenten 229
Stufe für Stufe 177
Sunk Cost Effekt 219
Superlativen 146
Super-Verkäufer 129
Sympathie 55, 127
sympathisch machen 127
Selefon 109

T Telefon-Party 111
Telefonskript 111
Tele-Shopping 223
Tendenz zur Mitte 230
Termin 90, 193
Termin verkaufen 99
Terminvereinbarungen 98, 106

Testabschluss 170, 200
Titanic 222
Ton ab 93
Top Verkäufer 127
Top-Fachmann 19, 173
Totschlagargument 167
Touristenboutiquen 236
Trainer 26
Training, täglich 20
Trainings-Pläne 26
Traum-Collage 9
Trick 163
Trinkgeld 241
Trottel 163
try and error 17

U Überfülle an Wissen 158
Über-Negatives-Nachdenken 49
Überraschung 103
Überreder- und
Überrumpelungsmethoden 116
Überrumpelungstaktik 119
Überzeugungen 164
Überzeugungsarbeit 143
Überzeugungskraft 74, 261
Überzeugungsschwelle 210
Umdeutung 252
Umfeld 32–33
Umsatz 11, 235
Umsatz steigern 115
Umsatzsteigerung 36
Ungewohntes 138
Universalantwort 253
Unmengen 223
Unsicherheit 68, 198
Unterbewusstsein 84
unterlassene Hilfeleistung 215
Unternehmensberaterweisheit 138
Unternehmensgewinn 168
Unterschreiben 198
Unterstützer 20, 34
Up-Sell 125

V Verantwortung übernehmen 49, 64
Verbindlichkeit 170–171
Vereinbaren von Terminen 106
Vereinbarung 105
Verfügbarkeit 167
Vergessenskrankheit 24
Verhaltensänderung 34
Verhandeln 228
Verhandlungsposition 104
Verhandlungssieg 207
Verhandlungstechniken 240
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Verkauf 7
Verkauf herbeireden 192
Verkäufe abzuschließen 88
Verkaufen am Telefon 36
Verkäufer 11, 75
Verkäufergemeinde 184
Verkäuferlegende 14
Verkäuferweisheit 21
Verkäuferwitz 135
Verkaufsabsicht 76
Verkaufsalltag 138, 196
Verkaufsalmanach 39
Verkaufsbemühungen 21
Verkaufsbuch 19
Verkaufsbüchern 195
Verkaufs-Community 262
Verkaufserfahrung 10
Verkaufserfolg 14, 189
Verkaufserlös 136
Verkaufsexperte 40
Verkaufsfähigkeiten 11
verkaufsfördernden Sie-Formulierungen
84
Verkaufsfront 148
Verkaufsgespräch 122
Verkaufshoffnungen 102
Verkaufshöhen 136
Verkaufsjob 10
Verkaufskarriere 58, 174
Verkaufskompetenz 17
Verkaufs-Labyrinth 61
Verkaufslektüre 11
Verkaufsliebhaber 236
Verkaufsmannschaft 40
Verkaufsmaschine 11
Verkaufsmethoden 116
Verkaufsmotivierter Berater 117
Verkaufsoptimierer 40
Verkaufspensum 136
Verkaufspraxis 226
Verkaufsprozess 25, 123
verkaufsrelevante Informationen 122
Verkaufsschwur 189
Verkaufssieg 174
Verkaufssituation 126
Verkaufstätigkeit 191
Verkaufsteam 11
Verkaufstechnik 137
Verkaufstexte 21
Verkaufstrainer 159, 176, 227
Verkaufstraining 39, 147
Verkaufstrainingsbranche 187
verkaufswirksam auspreisen 225

Verkaufswissen 13
Verlierer 164
Versicherungen 140
Versprechen 256
verständliche Aussagen 158
Verständnisfragen 172
Vertragsbestandteile 198
Vertrauen 55, 126, 173
Vertrauensaufbau 65
Vertrauensturbo 128
Vertreter 138
Vertrieb 24
Vertriebsoptimierung 113
Verweichlichern 178
Verwirklichung, persönliche 78
Vielleicht 68
virtueller Helfer 96
Visionär 32
Visionen 33
Vorab-Entscheidung 61
Vorabschluss 170–171, 200
Vorannahmen 38
Vorarbeit 121
Vorbereitung 121, 207
Vor-Ort-Service 167
Vorqualifikation 113
Vorrecherche 109
Vorteil 132
Vorteil, eigener 76

W wachsender Kundenstamm 87
Wachstum 25
Wackeldackel 132–133
Wählversuche 107
Wahrnehmungsschwelle 209
Währungsangabe 226
Webshop 221
Web-Shop 117
Wegverhandeln 207
Weiterbildung 7, 25, 261
Weiterbildungsjunkie 7
Weiterbildungskurs 10
Weiterentwicklung 25, 90, 261
Weiterkommen 262
Werbebroschüren 85
Wertigkeitsstufe 169
Wertschätzung 166
Wettbewerbsvorteile 90
Wiederholen ist die Mutter allen
Lernens 24
Wiederkaufsrate, also die Zahl der
Kunden, die mehrfach zu Ihnen kommen
um zu kaufen, zu erhöhen 15
Win-win-Situation 58
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wirksame Aussagen 14
Wirksamkeit 169
Wirtschaftspsychologie 229
Wischerhandys 169
Wissen 7
Wissensdurst 22, 155
Wissensexplosion 38
Wissensinput 20
Wissenssexplosion 38
Wissenszuwachs 38
Wortbilder 140
Wunderlist 185
»Wunderpille im Verkauf«-
Erfolgsmethode 121
Wunsch 251
Wunsch nach Anerkennung 127
Wunsch-Erfüller 224
Wunschkunden 82
Wunschkundenliste 106
Wunschpreise 207
Wunsch-Preise 221
Wunsch-Preise durchzusetzen 14
Wunsch-Ziel-Kunden schneller von
Ihnen, Ihren Dienstleistungen und Ihren
Produkten überzeugen 14

Z Zahlen, Daten und Fakten 102
Zahlen, Daten, Fakten 157
Zahlen-Daten-Fakten 249
Zahlenspiel 38
Zauberwort 61
Zauberwörter 178
ZDF 102
Zeitpunkt 183
Ziele 49
Zielkunde 122
Zielperson 109
Zinsen 167
Zufriedenheitsrate erhöhen 115
Zuhörlaute 164
Zurückhaltung 191
Zurückweisung 35
Zusammenarbeit 80, 190
Zusammenhang zwischen Versuch und
Erfolg 35
Zusatzverkauf 211
Zusatzverkäufe 125
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