] Sales Skills Advanced

Sie sind im Vertrieb/Verkauf im Innen- oder Auf3endienst mit einem hohen Umsatzziel. Sie sind erfolgreich in
lhrem Unternehmen und moéchten die Spitze des Sales-Teams erreichen. Art und Wege des Vertriebs wandeln
sich genau wie die Ansprliche lhrer Kunden - modern, serviceorientiert, kompakt und schnell..
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-
E} B TAG TAG TAG

Individuelle .
Trainingsvorbereitung/ MODUL 1 MODUL 2 Zertifikat
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Ziele des Trainings Trainingsinstrumente Materialien

Erarbeiten von Vertriebselementen, % Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte Soll-Ist-Analyse / Trainingsvorbereitung
Instrumenten und Formulierungen flr ‘o zwischen den Trainingsmodulen S
eine langfristige Kundenbindung ———— Merk- und Arbeitsblatter

—— Erfahrungsprasentationen / Best -

Erkennen neuer Potentiale bei Neu-und Practice / Feedback PRO!Management-Kompakt / Merkkarten
Bestandskunden .=

— Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle .
Erhohte Effizienz im Verkaufsprozess PROIManagement-Zertifikat

Finaler Erwartungsaustausch

Starkung der Verkaufsfahigkeiten PRO!Management-App

Kontaktieren Sie uns
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AUSZUG INHALTE UND

Kennenlernen und Vertiefen des LIFO®-Konzeptes und
der Rolle im Vertrieb

Analyse des individuellen Starkenprofils und des per-
sénlichen Verkaufsstils zur Anwendung in der
Vertriebspraxis nach LIFO®

Vermeiden von typischen ,Verkauferfallen“ aus dem
Ubertriebenen Einsatz des eigenen Starkenprofils

Erkennen der Signale der Gesprachspartner und Ein-
schatzen des Kundenstarkenprofils

Aufbau eines guten personlichen Kontaktes durch den
bewussten Einsatz verschiedener LIFO®-Stile

Herausarbeiten der wirksamen Alleinstellungsmerk-
male im Vergleich zum Wettbewerb
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Ziel der Trainer:innenist das
Erreichen von Synergieeffekten
durch den Erfahrungsaustausch der
Teilnehmenden - daher kbnnen an
diesem Training sowohl neue als auch
erfahrene Vertriebsmitarbeitende
teilnehmen.

U8 +492216430362-0 Zollstockgiirtel 59, D-50969 Koln

Gruppengrofie: Mind. 4, max. 12
Teilnehmende

THEMEN

Uberzeugende Prasentation des Produkt- und Marken-
nutzens

Variation der Nutzenargumente im Einklang mit den

LIFO®-Starkenprofilen der Gesprachspartner

Stilgerechter Einsatz der Werkzeuge flir eine wirksame
Einwandbehandlung unter Berticksichtigung des LIFO®

-Starkenprofils der Kunden

Professioneller Umgang mit schwierigen Gesprachs-
situationen, Formulierung der rhetorischen Stilmittel
und Verwendung l6ésungsorientierter Fragetechniken

Umgang mit Hinhaltetaktiken und Formulierung der

LIFO®-basierten Abschlussverstarker

Dieses Training bieten wir als
offenes und mafigeschneidertes

Inhouse-Training an. Bei Interesse
kontaktieren Sie uns gerne.
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