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Seminariibersicht (I) lhr Logo

* Einleitung
— Verkaufen durch emotionale Intelligenz
— Die Schlussel- und Tuaroffner-Produkte
— Die Kunden-Typen
— Die Korpersprache
— Die Verkaufspsychologie in Stichworten
* Die Verkaufstechniken
— Die Rhetorik
— Die Fragetechniken
* Die Angebotsphase
— Die Angebotsphase — der zweite Schritt zu 1hrem Erfolg!
— Richtige Prasentation von Produkt- und Leisturigsvorteilen
— Argumentationstechnik
— Bedarfsentwicklung
— Abbau von Hemmschwellen und Hindernissen
— Einwandbehandlung
— 10 dialektische Moglichkeiten zur Einwandbehandlung
— Abfangformulierungen zur Einwandbehandlung
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Seminariibersicht (Il) lhr Logo

* Die Abschlussphase
— Der goldene Abschluss, unser Erfolg!
— Kaufsignale
— Die Preisargumeritation
— Die Preisdiskussion
— Psychologische Preisminimiciung
— Die richtige Vorgehensweise bei Rabattgesprachen
— Vorgehen bei der Abschlusstechnii:
— Abschluss-Techniken und Reaktionsausloser
* Verstarker
— Verstarker zur Steigerung der Kundenkiriduing
e Tages-Clearing
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Ich bitte Sie alle, uns folgende
Informationen zu geben:

Name, Funktion, Firma

Wie ist Ihre momentane Verkaufssituation?

Welche Bereiche des Verkaufsgespraches
wercuen schwieriger?

Welche Erwartuingen haben Sie an das Training?
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Verkaufen durch emotionale Intelligenz lhr Logo

Gehen Sie auf die Motive und Gefiihl2 di:s Kunden ein!

Grinde fur das Scheitern eines Verkaufes:

e 50% aus Mangel an Begeisterung, Uberzeugungskraft und-Selbstvertrauen

* 40 % aus Mangel an Fleil3

* 10 % aus Mangel an Fach- oder Produktkenntnissen >
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Schliissel- und Tiuroffner-Produkte
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Denken Sie in Produktketten!
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Kunden-Typen (I)

1. Nach Verhaltens-Grundtypen

Der Dynamiker

Der Logiker

Der Sympathiker
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Kunden-Typen (ll)

2. Nach Kundentypen und Bediirfnissen:

Wirtschaftlichkeit

Prestige Sicherheit

Bequemlichkeit >
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Beispiele fiir Kundentypen (I)

1. Der Wirtschaftlichkeitstyp

Preis- und Leistungscrientierung

2. Der Sicherheitstyp

e Stabilitat
e Zuverlassigkeit
* Konstante Qualitat
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Beispiele fiir Kundentypen (lII)

3. Der Bequemlichkeitstyp
e Alles aus einer Hanz
* Service
* Kontinuitat
e Zuverlassigkeit

4. Der Prestigetyp
e Status-Denken
* Anerkennung und Bewunderung
* Markenbewusstsein
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