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Der Profiverkaufer

Erfolgreich verkaufen mit System

Karl-Heinz Wagner
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Strukturierter ur
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Konzept

Gesprachsfuhrung

Dem Profiverkaufer stehen zwei

essentielle Werkzeuge fur den
erfolgreichen Umgang mit

seinen Kunden zur Verfagung.
Beherrscht er diese, ist der

Verkaufserfolg planbar.

Account- und Verkaufsplan



agitat
Verkaufer

Fahig-
keiten

Fertig- ’
keiten

Persén-
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Gesprachsfuhrung

| Rhetorik

Die Gesprachsfuhrung
bestimmt oft uber Erfolg
und Misserfolg im Verkauf

Strategie Abschluss
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Accountplan und Verkaufsplan

—_——

Der Accountplan und der
Verkaufsplan sind fur alle

(strategischen)
Entscheidungen im
Verkauf wichtig

‘ Weshalb

Wie oft Il

Wieviel
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Innere
Struktur

>

Bedurfnisse




Der Verkaufer

» Dieeigenen Ziele

«  Auftreten und Karpersprache
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Der Kunde

» Das Kduferverhalten des Kunden richtig erkennen und deuten
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Der Accountplan
» Markt- und Branchenanalyse
o Bedeutung des Kunden
» Der Kunde meines Kunden
e Strategie
o Kundenorganisation

» Kundenbindung
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Der Verkaufsplan

e Firmen- und Wettbewerberanalyse

o Bedeutung und Verhalten der Gesprachspartner
o Verkaufsstrategie

o Kundenbesuchsplanung

o Kundensupport

» Andere Kundenkontakte

o Hilfsmittel und Dokumentation
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Die Gesprachsfuihrung

» \orbereitung

e Lrstkontakt

» Bedarfsanalyse

o (esprdchsziele

e (esprachsstruktur

» Nutzenargumentation

» Umgang mit Einwdnden und Reklamationen

o Abschlussstrategien

« Ansprache und Interessewecker beim Messeauftritt



Die Durchfuhrung der Weiterbildung

o Jeder Teilnehmer erhalt ein auf ihn abgestimmtes Feedback. Dessen Inhalte konnen bei Bedarf in einem personlichen

Coaching

e |mLaufc
Personlic

vertieft werden.

er Weiterbildung entwickelt |

eder Teilneh

nkeit und sein Vertriebsgebie

-und Vertrie

Die Inhalte werden ganzheitlich in mehreren Modulen vermittelt
Die theoretischen Anteile werden in ausfiihrliche Ubungssequenzen integriert

Der Weiterbildungsprozess simuliert den Vertriebsprozess

mer ein eigenes erweitertes Handlungsschema, das auf seine

osthema abgestimmt ist.
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Entscheiden Sie sich flur agitat

o flihrt der Trainer mit mehr als 30 Jahren Vertriebs- und davon mehr als 25 Jahren Vertriebstrainererfahrung die Weiterbildung
durch

« steigern |hre Verkdufer ihre Erfolgsaussichten durch konsequente Orientierung am Kunden, dessen aktuellen Bedarfen uno
kommenden Entwicklungen

e Wird der Vertriebserfolg planbar

» erarbeiten sich [hre Verkdufer einen individuellen Zugang zu erfolgversprechenden Strategien, Instrumenten und Methoden
im Vertrieo

o steht lhren Verkdufern dieses Handwerkszeug vom ersten Tag an zur Verfiigung
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\Weitere Informationen erhalten Sie bei:




