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VERKAUFSTRAINING ZUSATZVERKÄUFE, UP- &
CROSS-SELLING

… aber bitte mit Sahne. Zusatzseminar für alle, die schon gut verkaufen aber das
zusätzliche Potenzial noch nicht sehen. Wir schauen gemeinsam hin, welche Produkte
und DL wir als «Kirsche on-top» anbieten können, sollen oder sogar müssen.

Wie sagt man so schön: «Kleinvieh macht auch Mist.» Das gilt vor allem auch bei
Zusatzverkäufen oder beim Cross-Selling. Doch viele Verkäufer/innen fürchten es,
Zusatzverkäufe anzusprechen. Warum?
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