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EFFEKTIVE VERKAUFSGESPRACHE FUHREN

Auf lhre Einstellung zum Kunden kommt es an
Natiirliche Autoritat im Verkaufsgesprach
Kraftvolles Auftreten im Verkaufsgespréach
Strukturiertes Ermitteln des Bedarfs
Abschlusstechniken im Verkaufsgesprach

MIT EMPATHIE KUNDEN GEWINNEN

Die Fahigkeit, sich in Menschen einzufiihlen

Kaufsignale und Beratungswiinsche erkennen

Keine Angst vor einem Nein des Kunden

Durch Zuhéren Kunden gewinnen und Einwande entkrédften
Grundsatze eines Verkaufsgesprachs

NUR DER NUTZEN UBERZEUGT DEN KUNDEN

Eigenschaft, Vorteil und Nutzen
Nutzenorientierte Prasentation
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4 PRASENZ GEWINNT
4.1 Voraussetzungen flr gute Verkaufsgesprache
4.2 Die Stimmung im Team entscheidet Gber Verkaufserfolge
4.3 Prozesse optimieren und beherrschen
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Feedback-Bogen
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