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Verkaufstraining fiir den AuBendienst

Der Verkaufserfolg eines Unterneh-
mens beruht in hohem MalBe auf
den lberdurchschnittlichen Féhig-
keiten seiner AuBendienstmitarbei-
ter. Das Seminar vermittelt den
Teilnehmern die Mdglichkeiten des
personlichen und strategischen
Verkaufens mit Gebietsaufbau,
Tourenplanung und Tiiréffner-
Techniken. Neben Kundentypolo-
gie, Motivation und psychologi-
schen Hintergriinden werden zahl-
reiche Verkaufs- und Abschluss-
techniken bis hin zum ,Verkaufen
mit emotionaler Intelligenz” aufge-
zeigt. Gesprdchs- und Verhand-
lungsfiihrung fiir eine erfolgreiche
Preisdiskussion und Reklamations-
bearbeitung runden das Thema ab.

Einleitung
Verkaufsmanagement
Die hohe Kunst des Verkaufens
Der personliche Verkauf
Das strategische Verkaufen
Gebietstibernahme und Gebietsaufbau
Die Tourenplanung
Schlissel- und Turoffner-Produkte
Kunden-Typologie
Der Kaufabschluss
Die Motivation im AuBendienst
Verkaufspsychologie
Der Verkéufer muss zuerst sich als Person verkaufen
Die Starkung der eigenen Psyche
Die Einstellung gegentiber unseren Kunden
Die Verhaltenspsychologie bei problematischen Kundengesprachen
Verkaufen durch emotionale Intelligenz
Die Korpersprache
Die Verkaufspsychologie in Stichworten
Verkaufstechniken
Rhetorik
Verkaufs- und Verhandlungsgesprache
Fragetechniken
Preisdiskussion
Reklamationsbehandlung
Zusammenfassung
Transfersicherung



