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So nutzen Sie dieses 
Buch

Um Ihnen das Lesen und Arbeiten mit diesem Buch zu erleichtern, 
hat der Autor verschiedene Stilelemente verwendet, die Ihnen das 
schnellere Auffinden bestimmter Texte ermöglichen. So finden Sie 
die Tipps und Musterformulare sofort.

Hier finden Sie Tipps, Aufzählungen und Checklisten.

So sind „Merksätze“ gekennzeichnet.

Hier finden Sie Beispiele, die das Beschriebene plastisch erläu-
tern und verständlich machen.

Die Zielscheibe kennzeichnet Zusammenfassungen und ein 
Fazit zum Kapitelende.

Hier finden Sie Übungen und Muster zum selber Ausfüllen 
und Nachrechnen.
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Vorwort

Dieses Buch richtet sich an alle Verkäufer, Führungskräfte und Un-
ternehmer, die für neue Ideen und Visionen in den Bereichen Ver-
kaufsberatung und Kundenorientierung offen sind und auch über 
unkonventionelle Möglichkeiten nachdenken wollen. Einerseits wird 
das Basiswissen über Verkauf und Kundenorientierung aufgefrischt 
und vertieft, andererseits werden neue Möglichkeiten für verbesserte 
Beratungsqualität und professionelle Kundenbindung aufgezeigt.

Ob Handel, Industrie oder Dienstleistungssektor – dieses Buch spricht 
alle Bereiche der Wirtschaft an. Immer wenn der unmittelbare Kun-
denkontakt ansteht, es um Kundenorientierung, das Reklamations-
management und die kundenorientierte Unternehmensführung geht, 
finden Sie hier neue Impulse und Anregungen, übersichtlich aufbe-
reitet, mit zahlreichen Beispielen veranschaulicht und mithilfe von 
Grafiken leicht verständlich dargestellt.

Zu Beginn eines jeden Kapitels liefert Ihnen ein real erlebtes Pra-
xisbeispiel entweder Anregungen und Ideen für die Umsetzung im 
eigenen Unternehmen oder es zeigt Ihnen auf, was Sie tunlichst 
vermeiden sollten. 

Die „10 Gebote des erfolgreichen Verkaufens“ erinnern Sie an Grund-
lagen, die im operativen Tagesgeschäft eventuell in Vergessenheit 
geraten sind oder einer Auffrischung bedürfen, beleuchten aber auch 
komplexe Themen aus Sicht des Kunden. Dieses Buch will Ihnen An-
regungen und Inspiration liefern und Sie zur Umsetzung animieren 
Es versteht sich als solide Informationsquelle zur Verbesserung der 
eigenen Verkaufstätigkeit und zur Optimierung der Kundenorientie-
rung im Unternehmen und in Ihrer täglichen Arbeit.
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Vorwort

Um eine gewisse Breite sicherzustellen und gleichzeitig beim Umfang 
nicht den Rahmen zu sprengen, kann über einige wenige Themen nur 
ein knapper Überblick gegeben werden. Zusätzlich wird dem Leser 
allerdings durch Literaturangaben die Möglichkeit zur Vertiefung 
einzelner Bereiche ermöglicht. Ich hoffe, dass mir dies in ausreichen-
der Weise gelungen ist.

Bei Titulierungen habe ich der Einfachheit halber die männliche 
Form gewählt, die natürlich die weibliche einschließt. 

Abschließend möchte ich mich noch beim Vahlen/Beck Verlag und 
insbesondere Herrn Kilian bedanken, der mir bei der Erstellung des 
Werkes alle erdenklichen Freiheiten ließ, und mir damit eine Reali-
sierung in der vorliegenden Weise ermöglichte.

Allen Lesern dieses Buches wünsche ich viel Spaß und Inspiration.

München im September 2014� Michael Fischer
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