J Sales Skills

Individuelle Verkaufsinstrumente fur einen authentischen
Verkaufsstil

Sie sind im Vertrieb/Verkauf im Innen- oder Aufendienst und haben ein eigenes Umsatzziel. Neben Ihrem
Fachwissen zu den Produkten und Dienstleistungen sind verkauferische Instrumente fir Akquise, Betreuung
und Ausbau lhrer Kunden entscheidend fir den langfristigen Erfolg. Durch die Analyse und Entwicklung lhres
persOnlichen Starkenprofils nach LIFO® mbchten Sie Ihre Kunden besser einschatzen kénnen und lhre Wirkung
und Uberzeugungskraft gewinnt an Professionalitat.
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Ziele des Trainings Trainingsinstrumente Materialien

Analyse des aktuellen Verkaufsstils Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte Soll-Ist-Analyse / Trainingsvorbereitung
_ zwischen den Trainingstagen I
Erkennen von Stéarken und - Merk- und Arbeitsblatter
Verbesserungspotentialen Erfahrungsprasentationen / Best

o Practice / Feedback PRO!Management-Kompakt / Merkkarten
Vertrauensvolle Kommunikation und _

Authentizitat Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle PROIManagement-Zertifikat

Erreichen von Umsatzzielen .
Finaler Erwartungsaustausch PRO!Management-App

Kontaktieren Sie uns

+49 2216430362-0

Zollstockgurtel 59, D-50969 Koln

I I t ! info@pro-ag.de

MANAGEMENT www.pro-ag.de




AUSZUG INHALTE UND THEMEN

Personliche Wirkung - Fir den ersten Eindruck gibt es Sales Funnel - Transparenz aller Verkaufsphasen
keine zweite Chance _—
—_— Einzelibungen: Individuelle Terminvereinbarung auf
Die oberste Verantwortung im Vertrieb - Erfolg der Entscheiderebene - Kontakt vor Kontrakt

Zukunft sichern —_—

_— Einzelibungen: Erfolgreicher Erstkontakt - Angenehm

Einzelibungen: Ziel- und Menschenorientierung - Anders Als Alle Anderen

Individuelle Authentizitat im Kundenkontakt S
_ Fragetechniken der Bedarfsanalyse - Sicherstellen von
Das ,Ja“ zu Kunden - Wie ist mein persdnliches Kundenverstandnis

Mindset? —

_— Kurzprasentation mit Wirkungsfeedback: Menschen
Vertrauensvolle Kommunikation: JA, ABER ...ist starker begeistern - Toolbox fur Prasentationen mit Haftwirk-
als jedes NEIN! ung

Denkenin Losungen - Wer will, findet Wege! Partner- Analyse des individuellen Starkenprofils und des
strategie - Win/Win statt Loose/Loose personlichen Verkaufsstils zur Anwendung in der

_— Vertriebspraxis nach LIFO®

Effiziente Abschlusstechniken und Preisverhandlungen _—

_ Erkennen der Signale der Gesprachspartner und
Riickgrat und Haltung bei (Uberzogenen) Einschatzen des Kundenstarkenprofils
Kundenforderungen

Kundenbindungsdialog fir langfristige Geschafts-
beziehungen - Heute schon an morgen denken!
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Ziel der Trainer:innen ist das Gruppengrofie: Mind. 4, max. 12 Dieses Training bieten wir als
Erreichen von Synergieeffekten Teilnehmende offenes und mafigeschneidertes
durch den Erfahrungsaustausch der Inhouse-Training an. Bei Interesse
Teilnehmenden- daher kbnnen an kontaktieren Sie uns gerne.
diesem Training sowohl neue als auch
erfahrene Vertriesmitarbeitende
teilnehmen. m
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