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So gewinnen Sie jeden Kunden

Jeder, den das Thema Verkauf bzw. verkaufen interessiert

� Grundlagen der kundenorientierten Kommunikation

� Begeisterung im Verkauf

� Das Kundenbeziehungskonto

� 8PJDQJ�PLW�(LQZlQGHQ�XQG�3UHLVGLVNXVVLRQHQ

� Verkaufsverhalten am Telefon

� =LHO�±�XQG�$EVFKOXVVRULHQWLHUWHV�9HUKDOWHQ

� Unterschiedliche Kundentypen erkennen

� Nutzenorientierter Verkauf

$VV�MXU��.DL�+H��

.HUQNRPSHWHQ]HQ��)�KUXQJVNUlIWHWUDLQLQJ��9HUNDXI��.RPPXQLNDWLRQ

:LU�P�VVHQ�LPPHU�HWZDV�ÄYHUNDXIHQ³��6HL��HV�XQVHUH�,GHHQ�XQG�3URMHNWH�DQ�*HVFKlIWVSDUWQHU��7HU-

PLQH��DQ�GHQHQ�MHPDQG�=HLW�I�U�XQV�KDW��RGHU�=LHOH�DQ�0LWDUEHLWHU��1DW�UOLFK�LVW�HV�DXFK�LP�WlJOLFKHQ�

Kundenkontakt wichtig, Verkaufsgrundlagen zu beherrschen, oder die ersten Schritte in Richtung 

HLQHP�HUIROJUHLFKHQ�9HUNlXIHU�]X�JHKHQ�

� Positive Einstellung zum Thema Verkaufen gewinnen

� Training der notwendigen Verkaufsgrundlagen

� :LH�JHKH�LFK�PLW�5�FNVFKOlJHQ�XP

� Selbstorganisation und Selbstmanagement im Verkauf verbessern

� 6LFKHUKHLW�LP�.XQGHQJHVSUlFK�HUUHLFKHQ

� 0HKU�HUUHLFKHQ�LP�WlJOLFKHQ�*HVSUlFK�PLW�.XQGHQ

Ziel

Zielgruppe

Inhalte

Investition

Trainer

Termin 1: 19. - 20. Sept. 2011

Dauer: 2 Tage

Termin 2: ����������0lU]�����

Ort: Raum Bregenz


