KERN
TRAINING

VERTRIEBSKOMMUNIKATION

Der Vertrieb ist der Schilissel zum Erfolg eines Unternehmens. Durch steigenden Wettbewerb auf allen Mérkten wird
die Differenzierung immer wichtiger und entscheidender. Wie genau werden die Bediirfnisse und Anforderungen des
Kunden verstanden und wie gezielt wird darauf eingegangen?

FACTSHEET ‘

ZIELGRUPPE UBERBLICK

Fach-, Fiihrungskrafte und Vertriebsmitarbeiter, die ihre Im Training lernen die Teilnehmer sich gezielt auf die

Fahigkeit des Verkaufs kundengerechter und erfolgreicher Kunden einzustellen und deren Bediirfnisse sowie

gestalten mdchten. Im Training lernen die Teilnehmer ihren Kaufverhalten zu erkennen. Durch praxisnahe Ubungen

eigenen Verkaufsstil kennen, wie sie diesen verbessern haben die Teilnehmer die Mdglichkeit inren individuellen

sowie optimal zum Tragen bringen kénnen. Methodenkoffer zusammenzustellen, um Verkaufsge-
sprache souverdn zu steuern und den Kunden flr eine
langfristige, partnerschaftliche Zusammenarbeit zu
gewinnen.

Train today — succeed tomorrow
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SCHWERPUNKTE Kundentypologie: Personenfokussierte Beratung
W Bedarfsorientiertes Verkaufen W \Wer ist der Ansprechpartner?

W \Weiterentwicklung der eigenen Verkaufskompetenz W Verbale und non-verbale Kommunikation

B Tipps & Tricks in der Vertriebskommunikation B [esen und Interpretieren von (Korper-) Sprache

B Entwickeln und trainieren neuer Techniken
B Nutzen der individuellen Stéarken Individuelle Beratung

B Bedirfnisse des Kunden
PROGRAMMINHALTE B Kaufmotive des Kunden

Die folgenden Punkte bieten eine Ubersicht tiber die W Frage- und Zuhortechniken

maglichen Trainingsinhalte. Diese werden anhand des
individuellen Bedarfs und der Anforderungen des Teil-
nehmers erstellt.

Das Sales-Projekt: Die Prasentation

B Projektplan: Erstellung und Umsetzung
B Den Kunden involvieren

Zu Beginn B Argumente Uberzeugend vermitteln

B FEinstellung und Motivation Kommunikation & Rhetorik
W Reflexion des eigenen Verkaufsstils

B Verbesserung der Gesprachsatmosphéare
B Analyse des eigenen Kommunikationsstils

W Professionelle und personliche
Kommunikation trennen
B [ (sungsorientierte Kommunikation

Die Rolle als Vertriebsberater

B FEigenschaften der Top-Berater
B Phasen und Ziele von Beratungsgespréchen Umgang mit Einwédnden und Widersténden

B Faktoren fiir wahrgenommene Kundenvorteile B Was ist ein Einwand

B Wie gehe ich souverdn mit Einwanden um
B Herausfordernde Gesprachssituationen meistern
Zum Schluss

B Review & Action-Planning
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