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Das Training: Man hat nur eine Chance, einen ersten Eindruck zu hinterlassen. Dieser
Eindruck entscheidet Gber Erfolg oder Misserfolg.

Um diesen ersten Eindruck in verschiedenen Gesprachs- und Verhandlungs-
situationen geht es in der ersten Stufe.

Wie bereiten wir uns gedanklich und praktisch optimal auf ein Telefonat und
ein persénliches Gesprach vor?

Die richtigen Verhaltens- und Gesprachsmethoden, um den besten Einstieg
in die 1. entscheidende Phase von Gesprachen und Verhandlungen zu
erreichen (fir Interessenten- und Kundentelefonate, flir Erstgesprache,
Empfehlungs-Gesprache, Preisgesprache etc.).

Inhalte: Telefonate und persénliche Gesprache und Verhandlungen.

» Die Vorbereitung und der Einstieg in ein Gesprach
sind 90 % des Erfolges.

= Die ,richtige™ Vorbereitung fir Gesprache und Verhandlungen.

= Wie schaffen wir vor und mit den ersten Worten eine zielfUhrende,
positive Gesprachsatmosphare?

= Der optimale Start in ein Gesprach.

» Einstieg und Argumentationsaufbau flr die unterschiedlichen Gesprachs-
und Verhandlungssituationen (bei Interessenten, Neukunden, Altkunden,
Empfehlungsgesprach, Wiederbesuch).

»= Die positive Selbstdarstellung des Profi-Vertrieblers

= Die richtige Mischung von Zuhéren und Senden.
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N stufe [E))

Inhalte: (Fortsetzung)

= Wer fragt, der fihrt... und lenkt das Gesprach in die gewlinschte
Richtung
= Die vier feinen Instrumente in der ersten Phase des Gespraches,
um Kundenmotive, -nutzen, -Idsungen, -ergebnisse aufzubereiten
und zu entwickeln.
= Wie motivieren wir den anderen, aktiv mitzuarbeiten?
= Das Gesprach flihren, ohne zu dominieren.

Die Trainingsinhalte und Programmpunkte werden entsprechend der Wiinsche und
Forderungen der Verantwortlichen und der Teilnehmer ausgewdhlt und priorisiert.

Rollenspiele mit individueller Verhaltensanalyse
- Videogestitzte Ubungen

- Fallbeispiele aus der Praxis fur die Praxis

- Erfahrungsaustausch mit Zielkonkretisierung

- Diskussion.

Lehrmethode:
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Inhalte: Vertiefung der Werkzeuge und Gesprachssituationen aus Stufe 1
Riickblick auf die Praxisphase.

= Die vier feinen Instrumente in der ersten Phase des Gespraches,
um Kundenmotive, -nutzen, -Idsungen, -ergebnisse aufzubereiten
und zu entwickeln.

= Wie entwickeln wir aus unserem Vorschlag das ,eigene Baby des
Kunden®?

» Der Kundennutzen im Mittelpunkt der Argumentation.
= Warum sollte der Kunde gerade mit mir das Geschaft machen?
» Ausbau von Stehvermdgen, Festigkeit und Zivilcourage.

» Systematisches Argumentieren im Uberzeugungs- und
Durchsetzungsprozess.

Welche der Werkzeuge kann ich auch wahrend der Messe einsetzen?

Lehrmethode: - Lehrvortrag
- Rollenspiele mit individueller Verhaltensanalyse.
- Videogestiitzte Ubungen
- Fallbeispiele aus der Praxis flr die Praxis.
- Diskussion.
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Stufea

Inhalte: Reflektion und Vertiefung der Werkzeuge und Gesprachssituationen
aus Stufe 2

= Die richtige Einstellung zu Einwanden und wie machen wir sie uns zu
Helfern und Freunden?

= Wie bestimmt der Profi, wann und welche Einwdnde kommen?

= Die Regeln der Einwandsbehandlung

= Lésungsbezogene Bearbeitung von Einwanden

= Das richtige Verhalten bei Gegenwind (in kontroversen Situationen)
= Preisgesprdche

=  Abschlusstechniken

Lehrmethode: Lehrvortrag

- Rollenspiele mit individueller Verhaltensanalyse
- Videogestiitzte Ubungen

- Fallbeispiele aus der Praxis fur die Praxis

- Diskussion
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Stufe [j

Inhalte: Uber welche neuen Wege beschaffen wir uns Namen und
Direktdurchwahl des Entscheidungstragers?

= Die richtige Vorbereitung von Telefonaten
= Der richtige Umgang mit Vorzimmer/Sekretarin

= Der richtige Einstieg, um die erste Phase des Telefonats mit unserem
Gesprachspartner positiv und zielorientiert zu entwickeln

= Mit welchen Telefontechniken erhalten wir einen verbindlichen Termin
bei einem neuen potenziellen Interessenten, auch wenn schon andere
gescheitert sind?

= Steigerung unserer Durchsetzungskraft am Telefon durch
Sprechqualitdt und Wortwahl

= Wie erreichen wir unsere beiden klaren Ziele - entweder einen
verbindlichen Termin oder einen Verkauf - bereits am Telefon?

= Das richtige Erfragen des Kundenpotenzials am Telefon

Lehrmethode: - Lehrvortrag
- Rollenspiele mit individueller Verhaltensanalyse.
- Audiogestiitzte Ubungen
- Fallbeispiele aus der Praxis fir die Praxis.
- Diskussion.
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