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Verkaufstraining - Aufbauseminar

Zeitmanagement ist das Kernstiick
Jeglicher Arbeitsmethodik sowie ei-
nes erfolgreichen Selbstmanage-
ments. Gegliedert nach der persén-
lichen Aufbau- und Ablauforgani-
sation zeigt das Seminar praktische
Lésungsméglichkeiten auf, wie
man geschdftliches und personli-
ches Timing optimieren und eigene
Arbeitstechniken perfektionieren
kann. Anhand von Beispielen,
Checklisten und Ubungsbégen wer-
den die wichtigsten Zeitmanage-
mentregeln trainiert, wobei gleich-
zeitig aufgezeigt wird, welche Feh-
ler vermeidbar sind.

Einleitung
Der Wandel vom klassischen zum modernen Verkaufen
Klassisches Verkaufen
Potenzial im Verkaufsgesprach
Die Methoden der Gesprichsteuerung
Die Gesprachssteuerung
Effektives Sprechen
Die vier Seiten einer Nachricht
Die vier Arten der Wahrnehmung
Negative Formulierungen positiv ausdriicken
Killerphrasen
Der erfolgreiche Verkaufsabschluss
Verstarkungsfaktoren fir den Verkaufsabschluss
Produktprésentation
Ziele einer guten Produktprasentation
Voraussetzungen fiir eine gelungene Demonstration
Aufbau des aktiven TM - Gespraches
Der (ideal-) typische Ablauf eines Telefonates
Wichtige Grundlagen fir den telefonischen Gespréchsleitfaden
Ubungsteil Verkaufstraining
Transfersicherung



