
Was kaufen Kunden wirklich?
Warum ist es wichtig, dass Verkäufer nicht nur die Vorteile der Produkte und
Dienstleistungen kennen, sondern auch ihre eigene Wertezentrale?
Wie erkenne ich Kaufsignale?
Warum wir letztendlich alle Verkäufer sind und wie wir die PS auf die Strasse
bringen?
Was hat sich in verändert im Markt und was mit dem Online-Handel?
Warum müssen wir auch in guten Zeiten noch aktiver Kaufsignale in Abschlüsse
umwandeln, noch proaktiver verkaufen?
Was macht Erfolg tatsächlich aus?

Confidence is King. Neukundengewinnung und Mut sind wie Erfolg und Fleiss. Es
lohnt sich als Verkäufer mutig und neugierig zu sein. Wer Mut in sich selbst
entdeckt, kommt nämlich ins Handeln.
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.
Das Erfolgsdreieck. Alle wissen was tun, aber keiner tut’s. Erfolgreiche Menschen
haben das richtige Mindset und kommen ins Handeln. Punkt.
USP vs. PVP. Vor allem bei beratungsintensiven Produkten und Dienstleistungen,
wird zuerst der Verkäufer gekauft. Gelingt ihm das nicht, hat auch das Produkt
geringe Chancen.

GESCHÄTZTER KUNDE, SIE KÖNNEN MICH MAL!
Mit Abstand der beliebteste Vortrag. Warum? Weil er verschiedene Aspekte des
Verkaufs beinhaltet, wie Verkäuferpersönlichkeit, Motivation und Abschluss. Witzig,
emotional aber auch mit Pistole an der Schläfe. Ein sündhaft guter Cocktail aus
anderen Vorträgen.

Welche Fragen werden beantwortet:

Inhalte / Kernbotschaften:

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