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Verkaufen = wie flirten?

Der Fokus liegt beim Kunden!
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.::::VERKAUFEN = WIE FLIRTEN?

Verkauf = wie flirten!

Wenn Sie gut flirten wollen, sollten Sie sich Gedanken
machen, wer Sie sind, welches lhre goldenen Seiten sind,
wissen was Sie wollen, wissen wie Sie wirken und was
genau lhr Ziel ist. Im Verkauf bedeutet das: sich selbst und
seine Dienstleistungen oder Produkte sehr gut kennen und
richtig in Szene setzen, dann steht einem erfolgreichen

Verkauf ist Beziehung

Das heutige Verkauferbild hat sich gewandelt. Solides
Fachwissen und Kompetenz gehéren zu den Grundan-
forderungen. Ein Topverkaufer verkauft mit Emotion und
Leidenschaft nach dem Motto: Man muss Menschen und
sein Produkt mogen! Wie beim Flirten auch! @

Allein 40 % eines Verkaufsgesprachs widmen sich dem Be-
ziehungsaufbau. Zeigen Sie Interesse und geben Sie Ihrem

Verkaufen ist Kommunikation

Kunden haben meist viele Wiinsche, doch welche sind fiir die
Kaufentscheidung ausschlaggebend? Was ist ,,nice to have”,
was ein unbedingtes MUSS? Wodurch unterscheiden sich

Verkauf ist Verfiihrung

Kunden nehmen mit allen Sinnen wahr — auch Produkte
und Dienstleistungen. Machen Sie Ihrem Kunden das Pro-
dukt schmackhaft, wecken Sie Emotionen und verkaufen
Sie den Produktnutzen fiir den Kunden.

Abschluss nichts mehr im Wege. In Zeiten, in denen sich
Produkte beziiglich Preis und Leistung immer ahnlicher
werden, spielen das Auftreten, die Sympathie und die
Gesprachsfiihrung des Verkdufers eine wesentliche Rolle
und geben immer ofter den Ausschlag fir die Kaufent-
scheidung.

Kunden das Gefiihl, dass Sie ihn als Person wahrnehmen
und wertschatzen. Zuerst Smalltalk, dann erst zur Sache
kommen! Wie beim Flirten auch! @

Je positiver die Beziehungsebene besetzt ist, desto
unkomplizierter wird das Verkaufsgesprach auf der Sach-
ebene ablaufen. Wie beim Flirten auch! @

Bedarf und Bediirfnisse? Lernen Sie, im richtigen Moment die
richtigen Fragen zu stellen — denn wer passend fragt, fihrt.
Wie beim Flirten auch! @

Es geht nicht darum, Kunden zufriedenzustellen, es geht
darum, sie von Anfang an zu begeistern und ihre Erwar-
tungen zu Ubertreffen.
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Mogliche Inhalte und Themenbereiche

@ die Macht der Sprache
@ Kommunikationstraining
@ Konfliktmanagement

@ Aktives Zuhodren

@ Wahrnehmung

Zielgruppen

@ Unternehmerlnnen
@ Fuhrungskrafte

Zielsetzungen

@ Neukundengewinnung
@ Umsatzsteigerung
@ Gewinnoptimierung

careercenter USP

Spall macht Erfolg und Erfolg macht Spaf}
personliche Beratung und Betreuung
Trainingserfahrung seit 1985

individuelles Seminar Design — ISD®

erfahrener Trainer-Pool — auch fiir Spezialgebiete

Blended Learning

Das Feedback lhres Kunden ist
kostenlose Unternehmensberatung!

Bedarf — Bedirfnisse

die richtigen Fragen stellen

wirkungsvoll Gberzeugen und argumentieren
professioneller Umgang mit Einwanden
Selbst- und Fremdbild

Mitarbeiterlnnen im Verkauf
Mitarbeiterlnnen im Marketingbereich

Aufbau von Kundenbeziehungen
After Sales Service
effiziente und schnelle Erreichung von Verkaufszielen

alles aus einer Hand (Beratung — Konzeption —
Organisation — Durchfiihrung — Kontrolle)
Flexibilitat, Spontanitat, Kreativitat
ungewohnliche Ideen

besondere Empathiefahigkeit

sehr hohe Beratungskompetenz und Qualitat
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