Inhalte:

euromicron Vertriebstraineeprogramm

in Zusammenarbeit mit der DLS Cooperation .

e Das Wissen und Kdnnen eines erfolgreichen Verkaufers in der Zukunft

e  Wie funktioniert der Mensch
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Die wichtigsten Elemente aus dem Themengebiet Sozialkompetenz
=  mit sich und anderen Menschen besser umgehen

=  Empathie (Einfihlungsvermdgen)

=  der Unterschied zwischen EQ und 1Q

Eigenmotivation

Fremdmotivation

verbale und nonverbale Kommunikation

Menschentypen erkennen und einschétzen - Kundentypen erkennen

° Der Wandel im Verkauf
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was unterschiedet einen Amateur von einem Profi

auf die Umsetzung kommt es an

vom Wissenden zum Kénnenden

weg vom Produktverkaufer hin zum Prozessverkaufer und Problemldser

den Kunden als Freund gewinnen, als Voraussetzung fir eine glaubhafte

technische Beratung

Mit System zum Erfolg

= strukturierte Arbeitsweise: Voraussetzung um den Wirkungsgrad zu

erh6éhen

strategisch-emotional: Was bedeutet das?

CRM als Voraussetzung fiir das Wissen Gber den Kunden und Ansprech-
partner

° Methoden und Tools, die ein Verkaufer wissen und kénnen sollte
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die Macht der Geflhle

Psychologie (Neuro-Linguistische Programmierung - NLP)
Indikatoren von Personlichkeitstypen
Selbstorganisation

Zeitmanagement

Tourenplanung

Verhandlungsstrategien
Beziehungsmanagement

Verkaufsrhetorik (Die richtigen Worte im Verkauf)
systematische Bedarfsanalyse

wirkungsvolle Kommunikationsmittel
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e Das Verkaufsgesprach
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systematische Besuchsvorbereitung
drei grof3e Abschnitte

. Auftritt
. Anbahnung
. Abschluss

Positive Beziehung zu sich selbst
Positive Beziehung zum Kunden
Bedurfnisanalyse

. Kéaufermotive
Preisargumentation
= Kaufsignale erkennen

Fragetechniken
Einwandbehandlung
Abschluf3techniken

e Das Telefongesprach
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Grundregeln des Telefonierens
Telefon-Gespréachsleitfaden entwickeln fir:

= telefonische Potential-/Bedarfsanalyse
= Terminvereinbarungen
= das Nachfassen von Angeboten

der positive Umgang mit Reklamationen

e Préasentieren
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zZielgruppenorientierte Prasentationen
der Einsatz von Techniken

die personliche Wirkung

Einwande und Diskussionen
erfolgreiche Firmen-/Produktprésentation
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