
Warum ist es sinnvoll, dass Verkäufer Struktur im Verkaufsgespräch haben?
Was passiert, wenn wir die Struktur verlassen?
Was sind u.a. tote Fische oder was ist der Bar-Keeper-Blick?
Warum ist es entscheidend, dass wir Phase 3 und 4 nicht verwechseln?
Was sind die häufigsten Fehler in der Einwandbehandlung?

Die 8 Verkaufsphasen. Gute Verkäufer wissen genau, in welcher Phase sie sich
gerade befinden. Hier geht es darum, wer das Gespräch führt: Der Verkäufer oder
wohl doch der Kunde? Wir haben einen Merksatz im Köcher, so dass sich die
Verkäufer an die Phasen erinnern.
Gesprächseinstiegskiller-Fragen. Akquise – Nein Danke. Viele Verkäufer meiden die
Akquise wie der Teufel das Weihwasser. Dafür gibt’s viele Gründe. Die
Gesprächseinstiegskiller-Fragen gehören definitiv zu den häufigsten Fehlern.
4 Schritte der Einwandbehandlung. Die Einwandbehandlung ist die Schweissperlen-
Disziplin im Verkauf. Kennt man die Schritte, braucht man kein Schweiss-Tuch. Wir
fliegen mit dem Aladdin-Teppich drüber.

TURBULENZEN
«Wenn Du einen Truthahn füllst, wäre es sinnvoll, wenn dieser vorher geschlachtet
wurde.» Ein turbulenter Vortrag über die Höhen und Tiefen eines Verkäufers im
Verkaufsgespräch. Von himmel-hoch-jauchzend bis zu Erde-verschling-mich. Wir
schauen die Struktur dabei an. Es gilt: Zuerst schlachten, dann füllen.

Welche Fragen werden beantwortet:

Inhalte / Kernbotschaften:

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