Proaktives Verkaufen

AuBendienst - Mitarbeiter

Innendienst - Mitarbeiter im Vertrieb / Verkauf
I5rojektmanager im Vertrieb

K»ey Account Manager

éall—Center-Manager

§ervice-Manager

ATop

Sie werden lernen

Wichtige Erfolgsfaktoren

Preise durchzusetzen

Isen kompletten Kauf- und Verkaufsprozess an Fall-Beispielen zu liben
éespréchsziele professionell vorzubereiten und durchzusetzen

Eine positive Gesprachsatmosphare zu erzeugen

éespréche zielgerichtet zu steuern

Flexibel auf unterschiedlichste Ausgangssituationen des Ansprechspartners
einzugehen

Rundenorientiertes Verhalten im Gespréachs-Prozess zu gestalten
ISen Kundennutzen tberzeugend zu kommunizieren als USP, CSP, EVP
Gmgang auch mit "schwierigen" Gesprachspartnern zu beherrschen

s»ich abschluBsicher zu verhalten




Proaktives Verkaufen

ATop

fFeiwiIIige Live-Ubungen mit Video-Analysen
Einzel- und Gruppen Feedback

Einzel- und Gruppendiskussionen
'I:eam-Teaching

individuelles Coaching

\70rtrag, Moderationen, Interaktionen

ATop

Proaktives Verkaufen Live

Wichtige wertorientierte Erfolgsfaktoren & Trends
Persodnliche Erfolgsfaktoren / Unternehmensbezogene Erfolgsfaktoren

Preise durchsetzen als Erfolgsfaktor
Wertschopfung durch proaktives Kunden - Beziehungs - Management
vom Kundenwert zum Unternehmenswert

Der mehrdimensionale Gesprachspartner / Kunde
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Proaktives Verkaufen

Das mehrdimensionale Kommunikations - Modell
Ratio - Elemente / Emotio - Elemente / Aktio - Elemente / Gesamt - Modell

Gehirngerechtes Kommunizieren

9 Verhaltens - Phasen in der proaktiven Kunden- Kommunikation /
Interaktion
Persdnliche Elemente / Organisatorische Elemente
Vorbereitungsphase ZP, AH, GZ1, GZ2
Gesprachseroffnungsphase
Individuell proaktive Gestaltung
Analyse - Phase
Markt-Portfolio / Kunden-Portfolio / CRM
Winsche des Gesprachspartners / Basis - Kaufmotive / Typologie / strategische Frage - Arten / Fre
Prasentations - Phase
Kundenorientierte FormUBRQ88-E\B¥ategische\Ksindéne- Gesiaitehsfihrung
Einwand - Phase
Magliche Einwande / Mégliche Vorwande / Einwand - Behandlung / Proaktives Zuhéren und mehr .
Argumentations - Phase
Das strukturierte Argunid8P-888y&NEIte strategische / wertorientierte Argumente
AbschluB-Phase
Entscheidungs-Prozess / Strategische Hilfsmittel zur Entscheidungsfindung
Verabschiedungs - Phase
Wer verabschiedet wen, wann, wo, wie?
Danach - Phase
Was leite ich in die Wege, daB3 der Kunde begeistert sein wird? / Weitere Vorgehensweise / CRM
Ejmgang mit schwierigen Gesprachssituationen
bualifiziertes proaktives Reklamations-Management

Wichtige Top-Trends fiir den Vertrieb / Verkauf fiir eine proaktive
Zukunftsgestaltung

ATop

Bitte
kontaktieren
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