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Training = Beratung = Coaching
Verkaufserfolge steigern

Die wahre Beredsamkeit besteht darin, das zu
sagen, was zur Sache gehort, und eben nur das®

Francois de la Rochefoucauld

Warum dieses Seminar?
Wenn in Kundengesprachen der Schwerpunkt in der Darstellung der eigenen Leistung und
der anschlieBenden Einwandsbehandlung liegt, hat das Gesprach eindeutig Schieflage.

Verkaufen heiBt, die wahren Wiinsche des Kunden entdecken und bei der bedarfsgerech-
ten Entscheidung unterstiitzen. Also Problemldser des Kunden sein.

Eine gute Leistung ist nur dann was wert, wenn sie dem Kunden den gewiinschten Nutzen
bringt. Je komplexer das Produkt, umso groBer der Informations- und Beratungsbedarf zur
Kaufentscheidung.

Seminarziel

Wir begniigen uns nicht mit der Wissensvermittlung, wie Verkaufen geht und was dabei zu
beachten ist. Unser Ziel ist es, jeden Teilnehmer zu seinem ganz individuellen, authenti-
schen Verkaufsstil zu fiihren. Sie werden souveraner im Verkauf und steigern Ihren Erfolg.

Themen

Verkauferpersonlichkeit: Einstellungen zum Kunden / zum Produkt / zum Unternehmen
Interessen und Situationen ergriinden: Aktives Zuhdren / ,big picture®

Korpersprache anwenden und Signale verstehen

Verhandlungsdramaturgie entwickeln

Bedarfsgerecht und schliissig argumentieren

In Einwanden Chancen erkennen

Aktives Empfehlungsgeschaft

Preise sichern

Methoden
Kein Schulbuchwissen sondern 100% Praxisorientierung

Die Themen werden an Beispielen aus der Praxis der Teilnehmer erarbeitet und in reali-
tatsnahen Situationen trainiert

Tipps und Tricks, die Ihnen sofort Nutzen bringen

Teilnehmer fiir das 2-Tages-Seminar
Verkaufer im Innen- und AuBendienst
Flihrungskrafte > Selbststandige
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