
Warum trauen sich viele Verkäufer nicht abzuschliessen?
Was sind klassische Kaufsignale?
Warum bezeichnen sich viele Verkäufer nicht gerne als solche und sind z.B. lieber
Account Manager?
Welche Methoden gibt es, um die Kaufbereitschaft zu testen?
Warum sind viele Verkäufer mehr Sammler statt Jäger?

Beraten vs Verkaufen. Verkaufen ist nicht alles, aber ohne Verkauf ist alles nichts.
Wir können das beste Produkt/DL haben, wenn wir den Abschluss nicht suchen,
bleibt es ein Ladenhüter.
Kaufsignale erkennen. Wer Kaufsignale deuten kann, ist immer im Vorteil. Hier geht
es ums Fragen, Zuhören und vor allem ums Beobachten.
Kaufbereitschaft testen. Wenn man Kaufsignale erkennt, kann man den nächsten
Schritt machen. Ob Imaginärer Warenkorb, Alternativfrage oder andere
Techniken… wir schauen drauf.
Euphemismus vs. Dysphemismus. Das Zimmer ist nicht klein, sondern der
aufgeräumt und platzsparend. Aus «ich muss das abklären» wird «das kläre ich sehr
gerne für Sie ab…» Diese Methode ist nicht ‘alt’ sondern ‘bewährt’.

DIE GENERATION KUNDENBRATER
«Man kann Kunden nicht nur be-raten sondern auch braten.» Ein Vortrag über
Kundenorientierung, Abschlussstärke und Kaufsignale erkennen. Was ist der
Unterschied zwischen Beraten und Verkaufen? Beides ist wichtig, mit Betonung auf
beides. Hier geht es den Verkäufer-Stolz und verkaufen mit Herz und Seele (und
Kugelschreiber).

Welche Fragen werden beantwortet:

Inhalte / Kernbotschaften:

Hier schauen wir auf Killerworte, Killerformulierungen und ersetzen sie durch Magic
Words.

Dauer des Vortrags: 45-75 Minuten. Wir passen uns Ihrem Programm an.
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