


Die Fähigkeit, Menschen durch Kommunikation zu
überzeugen und zu beeinflussen, zieht sich wie ein roter
Faden durch unser Leben und entscheidet darüber, ob wir
erfolgreich oder erfolglos sind. Umso bedeutender ist es, an
dieser Fähigkeit zu arbeiten. Eliteverkäufer wissen das
schon lange und haben uns Strategien aufgezeigt, wie auf
unterbewusster Ebene die Macht der Überzeugung
funktioniert.

Es ist unumstritten, dass Eliteverkäufer Sprachmuster in
ihrem Verkaufsalltag verwenden, um Aufmerksamkeit zu
erreichen und ein Vertrauensverhältnis aufzubauen, um
einen unvergesslichen Eindruck zu hinterlassen und
schließlich den Verkaufsabschluss zu erzielen.

Stellt sich die Frage, warum sich so wenige Menschen mit
dem wichtigen Thema Verkaufslinguistik beschäftigen. Wie
Sie ihren Umsatz langfristig steigern, ihre Kunden zufrieden
stellen, erfahren Sie in 12 Schritten, bei denen Sie 8 von 10
Kunden sicherlich überzeugen. Dieses E-Book bietet Ihnen
einen umfangreichen Überblick über die elementarsten
Dinge, die ein Eliteverkäufer wissen muss. Überzeugen Sie
sich am besten selbst.
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Marc persönliches Wort!

„Ohne Grenzen leben – also „No Limits!“ – das ist mein
Lebensmotto. Wir sollten aufhören uns Grenzen zu setzen
und anfangen wieder wie Kinder zu träumen. Ich weiß
allerdings, dass Misserfolge, schlechte Erfahrungen im
Leben, Ängste und das totale Versagen uns dazu gebracht
haben, das Träumen zu vergessen. Daher haben wir
aufgehört an unsere tiefsten Wünsche zu glauben. Das ist
allerdings völlig falsch. Mein Leben hat sich Schritt für
Schritt verändert, weil ich an meine Träume glaube und weil
es wichtig ist, an ihnen festzuhalten und deshalb möchte ich
auch Ihnen helfen, an Ihren Träumen festzuhalten! Seien Sie
ein Revolutionär, seien Sie ein Rebell, seien Sie ein Punk -
leben Sie Ihre Träume und verändern Sie mit mir die Welt.
Erleben Sie, das alles, indem Sie „No Limits!“ leben, so wie
ich es tue.

Denn ich lebe heute das Leben, das ich mir immer erträumt
habe. Ich war nicht immer erfolgreich. Es gab Phasen in
meinem Leben, gerade als ich als Verkaufstrainer anfing, da
wusste ich nicht, wie ich finanziell über die Runden kommen
sollte. Ich zweifelte und habe mehrfach fast aufgegeben.
FAST! Denn nachdem ich die absolute Entscheidung für
meinen Traum getroffen hatte und zahlreiche
Weiterbildungen und Seminare gemacht hatte, kam der
entscheidende Moment. Ich hatte diesen einen Traum und
sah den Weg vor mir. Ich bin ihn gegangen, und manchmal
war er steinig. Und jetzt gebe ich mein Knowhow an Sie
weiter und Ihr Weg wird nicht so steinig sein.
Möglicherweise gibt es den einen oder anderen Stolperstein,
doch sie sind nur kleine Hindernisse, die Ihnen zeigen, dass
Sie vorankommen. Ich helfe Ihnen dabei, denn Sie sind es
wert, Ihr Leben so zu leben, wie Sie es sich erträumen. Es


