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Training  zum Thema

Gesamtziel

Zielgruppe

Bausteine Verkaufsgespräch

Methode

Teilnehmerzahl

Dauer

Ort, Termine und Preise

Branchenspezfische 
Verkäuferentwicklung

INFOBLATT
"VERTRIEB"

Vertrieb-/Verkäuferschulung

Steigerung der
Beratungsqualität und Absatzleistung

Professionalisierung der Verkaufsleistung

Nachhaltige Kundenbindung

Verkäufer, die die Qualität Ihrer Beratungs- 
und Absatzleistung steigern möchten

Baustein 1: Wahrnehmen und Beobachten 
                   des Kunden

Baustein 2: Ansprache des Kunden

Baustein 3: Ermitteln von Verkaufschancen 

Baustein 4: Analyse von Bedürfnissen

Baustein 5: Zusammenfassung 
                   des ermittelten Bedarfs

Baustein 6: Überprüfen von Bedarfslücken

Baustein 7: Top-Down-Selling

Baustein 8: Präsentieren der Produkte

Baustein 9: Einholen von Kundenfeedback

Baustein 10: Erkennen und Nutzen von 
                     Kaufsignalen

Baustein 11: Ausräumen von 
                     Kaufhindernissen

Baustein  12: Abwehr von Rabattargumenten

Baustein 13: Herbeiführen von Abschlüssen

Baustein  14: After Sales: Kunden binden

Weitere Bausteine nach Absprache

Theoretischer Input

Austausch von Erfahrungen

Einzel- und Gruppenarbeit

Übungen

Rollenspiel

Max.14 Teilnehmer

1- 2 Tage

3 Tage

Nach Absprache

Nach Absprache

Automobilhandel

Elektronikmärkte

Baumärkte

Gartencenter

Alle Branchen mit erklärungswürdigen 
Produkten

 


