Aktives Verkaufen

Solution- und System-Selling im Innen- und Aussendienst

® ['| v Wie entdecken Sie neue Potentiale?

T : . :

: g v" Wie akquirieren Sie neue Kunden?

v" Wie kommen Sie zielstrebig zum Abschlul3?

Verkaufen, besonders der Losungsverkauf, ist die Koénigsdisziplin im Busi-
ness. Diese Kunst kann nur in einem qualifizierten Verkaufstraining erlernt
werden und sollte regelmaRig aufgefrischt bzw. optimiert werden!

Trainingsablauf: Die Teilnehmer lernen das konsequente un_d zig!strebig_e

Arbeiten am Kunden, von der Kaltakquise Uber die
Beziehungsphase bis zum Verkaufserfolg durch einen zielstrebig
durchgefiihrten erfolgreichen Abschluf3.

Im Mittelpunkt dieses Vertriebstrainings stehen neben praxiserprobten Ver-
kaufstechniken besonders auch Fragetechniken und Methoden der Telefon-
und Prasenzkommunikation. Dabei werden die Grundlagen der Rhetorik und
des Begreifens vermittelt und in praktischen Ubungen, die speziell auf die
jeweiligen Unternehmensziele ausgerichtet werden, umgesetzt.

Am Ende des Kurses sind die Teilnehmer mit den Methoden der Akquisition, dem aktiven

Verkaufsgesprach und den dazu notwendigen Fragetechniken vertraut. Sie haben gelernt
den Kundennutzen in den Mittelpunkt ihrer Argumentation zu stellen und positive Signale zu erkennen und
auszubauen.

Die Uberwindung der Vorzimmerbarriere wird in diesem Kurs genau so geiibt wie die Einwandbehandlung und
zielorientierte AbschlufRtechniken.

Aktives und passives Verkaufen

Kunden und Verkaufertypen

Der Kunde ist Kdnig - wer ist der Kaiser?
Kundenorientierung statt Produktorientierung
Die Unique Selling Proposition (USP)

Aktive und passive Akquisitionstechniken
Wege zu den Potentials

Das Prinzip der vernetzten Akquisition
Prasenzvertrieb und Telefonvertrieb

Aktives Zuhoren statt Uberreden

Wer fragt, der fuhrt!

Erfolgreiche Abschlu3techniken

Value Added Services
Key-Account-Management

Professionelles Forecasting (Value+Quantity)

Zielgruppe: Alle Verkaufer, die im harter werdenden Wettbewerb mehr als nur
das Produkt verkaufen missen.

Dieser Kurs wendet sich daher an alle Personen, die im aktiven Vertrieb tatig sind.
Die Rhetorikinhalte und die Fragetechniken sind jedoch auch fir Non-Sales
Mitarbeiter sehr nitzlich und kdnnen im Kundengesprach effektiv eingesetzt werden.

, b ~ a . t® FeierabendstraRe 52 eMail: infos@abreast.de
a re S - 85764 Munchen(Osh) Web:  www.abreast.de

Der Coach an lhrer Seite Tel.: 089 /3150844




Aktives Verkaufen

Solution- und System-Selling im Innen- und Aussendienst

(Voraussetzungen )

Fur diesen Kurs sind keine besonderen Voraussetzungen notwendig. Zur erfolgreichen Umsetzung ist jedoch
eine extrovertierte Personlichkeit, Engagement und Erfolgwille notwendig. Einige Erfahrung im Vertriebsum-
feld ist winschenswert, aber nicht zwingend notwendig.

Schwerpunkte

Die Schwerpunkte dieses Kurses liegen im Begreifen des Kundennutzen-Ansatzes, des zielorientierten
Kundengesprachs, von traditionellen und kreativen Frage- und Abschlu3techniken, sowie der individuellen
Findung von USPs zur argumentativen Bereicherung der Kommunikation mit dem Kunden.

Variationen

Bei On-Site Kursen kann dieser Kurs auch entsprechend den Wiinschen des Auftraggebers entweder als

® 1-tagiger Auffrischungskurs (Kommunikationsteil), als
® 2-tagiger Standardkurs oder als
® 3-tagiger Intensivkurs  (u.a. mit videokontrollierten Ubungen)

durchgefiihrt werden. Im konkret definierten Bedarfsfall kénnen die Ubungen und Rollenspiele der
Bedarfsituation angepaf3t werden.

Intensiv-Training nach dem Prinzip des "Accelerated Learning". Dabei werden alle Teilnehmer in das Training
eingebunden und eine passive Zuhérerrolle vermieden.

Unterlagen

Die Kursunterlagen, bestehend aus einem ca. 100-seitigen Arbeitshandbuch mit praxisgerechten Form- und
Arbeitsblattern sowie ausgefeilten Test- und Ubungsbdgen, sind ein wichtiger Bestandteil des Kurses. Sie
werden wahrend des Kurses an die Teilnehmer ausgegeben, kdnnen aber auch vorab gegen eine
Schutzgebihr erworben werden, die auf den Kurspreis angerechnet werden kann.

Locations

Als Trainingsorte fir firmenspezifische On-Site Trainings kommen sowohl entsprechend ausgerustete
Konferenz-, Prasentations-, Trainings- oder andere Raume in |hrem Unternehmen, als auch
Trainingslokalitdten bei uns oder einem unserer Seminarhotels in Frage.

Incentives

Incentive-Trainings vereinen das Besondere mit dem Nutzlichen. Sie motivieren in besonderem MaR3e und
schaffen Wissen und Anreize fir Ihre zukiinftigen Erfolge.

Im Rahmen von Incentive-Trainings empfehlen wir als Location ein gut gelegenes Wellness-Hotel mit
Trainingseinrichtungen und ggf. einem zuséatzlichen Angebot an Outdoor-Aktivitdten. Wir beraten Sie gerne
und organisieren fir Sie auch entsprechende Incentive-Trainings im gesamten Bundesgebiet!

Durchfuhrung

Kursdauer mit Ubungen: 2 Tage (auf Wunsch auch am Wochenende)
Teilnehmerzahl: max. 12 Teilnehmer
Investition: ab 330 €/ Teilnehmer  (abhangig von der GruppengréRe)

Unsere Angebote richten sich ausschlieRlich an gewerbliche Kunden. Alle genannten Preise verstehen sich daher zzgl. der gesetzlichen
MWSt, sowie ggf. anfallender Reise- oder Tagungskosten. Die Preisangaben stellen lediglich eine Orientierung der bendtigten
InvestitionsgroRe dar und ersetzen keinesfalls ein spezifisches Angebot, das wir lhnen auf Verlangen gerne zusenden!
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