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Ihre Firmenprdasentation als Kundenmagnet
Anders als alle anderen

1. Ihre Leistungsvorteile zum Mitbewerber
2. Besonderheiten und Anziehungspunkte fir Kunden
3. Prasentationsverstarker gekonnt einsetzen

4. lhre Nutzenfibel fur Ihre Firma

5. Attraktivitatssteigerung durch Formulierungshilfen
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Produktvorteile Uberzeugend prasentieren
Maximale Kaufimpulse erzielen

1. Ihre groRen Leistungsvorteile zum Mitbewerber

2. Prasentationsverstarker gekonnt einsetzen

3. Vom Produktmerkmal zum Kundennutzen: Ihre personliche Nutzenfibel
4. Attraktivitatssteigerung durch Formulierungshilfen

5. Psychologische Attacke auf die Kaufbeddrfnisse
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Verkauf

Verkaufsgesprache nach MaB gestalten
Kundentypen besser verstehen und betreuen

1. Erkennen Sie Kundentypen und ihre speziellen Bediirfnisse
2. Passen Sie lhre Verkaufsstrategien an Ihre Kunden an
3. Tipps zum Erfolg bei den verschiedenen Kundentypen
4. Ihr personliches Starken / Schwachen-Profil im Verkaufsgesprach

5. lhre personlichen Entwicklungsschritte zum Power-Verkaufer
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Telefontraining
Der gute Ton am Telefon

INHALTE



Maximale Kundenorientierung in E-Mails
Perfekt Formulieren mit Kunden




Verkauf

,Zu teuer”.
Diese Worte sind nicht das Ende, sondern der
Anfang einer Preisverhandlung.

Viele Verhandlungen scheitern an der Preisfra-
ge. Erfolgreich Verkaufen heiRt, hohere Preise
Uberzeugend zu argumentieren.

Mit gezielten Strategien und professionellen Ab-
schlusstechniken lberspringen Sie sicher die

1. Verhandlungstricks und lhre Abwehr

2. Todsliinden in der Preisverhandlung

3. Der richtige Preismoment

4. Unterschiedliche Verhandlungsebenen erfolgreich nutzen

5. Durch Fragetechnik zum Abschluss
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Reklamations— und Beschwerdemanagement
Wer schimpft, der kauft

INHALTE




Verkauf

Zur Kasse bittel
So bringen Sie Ihre Kunden zum Zahlen

1. Die Rahmenbedingungen bei Auftragsvergabe

2. Zahlungskonditionen als Teil der Preisverhandlung

3. Sanktionsmechanismen bei Zahlungsverzug
4. Grundsatzgesprache mit Stammkunden

5. Das Training des AuBendienstes





