Kreuzer

Erfolgsfaktor Vertrieb

Vom Verkaufer zum Spitzenverkaufer

Die gelungene Interaktion mit dem Kunden:
Wahrnehmen — verstehen — sich einstellen
— Uberzeugen — gemeinsam gewinnen

2-tagiges Inhouse-Master-Verkaufstraining



Denken und handeln wie ein

Spitzenverkaufer

Spitzenverk&ufer wissen, dass erfolgreiches Verkaufen eine Frage der Ein-
stellung ist. Die erfolgreichsten sind diejenigen, die wahrhaft an das glauben,
was sie tun und die es mit Leidenschaft tun. Sie konzentrieren sich auf ihre
Ziele und verfiigen sowohl (ber die notwendige Kompetenz als auch Gber
das Selbstbewusstsein, das erreichen zu kdnnen, was sie sich vorgenommen
haben und was ihre Aufgabe ist. Sie verstehen es, sich selbst zu motivieren
und besitzen eine ausgepragte Uberzeugungskraft. Sie erregen bei potenziel-
len Kunden eine positive Aufmerksamkeit und o6ffnen mit ihrer
Verk&uferpersonlichkeit und Fachkompetenz, die Sinneskanéle der Kunden.
Sie gehen dabei so vor, dass sie die natirlicherweise ablaufenden Prozesse
der Kunden fiir einen erfolgreichen Verkaufsprozess nutzen. Umsatz- und
Gewinnsteigerungen bedeuten fur sie nicht unbedingt noch mehr des Glei-
chen zu tun, um dann an einem Burnout-Syndrom zu scheitern. Nein, fir
Spitzenverkédufer bedeutet Umsatz- und Gewinnsteigerung noch zielgerichte-
ter und wirksamer zu arbeiten und die Dinge, die nicht zum Ziel fihren, auch
nicht zu tun. Sie leben einen konsequenten Erfolgswillen bei hoher Lebens-
qualitét. Sie verstehen es meisterhaft den Aufmerksamkeitsfokus der Kunden
wohlgeformt und zieldienlich zu lenken. Ferner besitzen sie eine vielféltige
Verhaltensflexibilitat, die es ihnen ermdglicht in vielen Fallen wirksam zu
agieren. Sinnvolle Veranderungen gehoéren zu ihrem Leben, denn sie wissen,
dass die Strategien, die heute zum Erfolg fiihren, nicht notwendigerweise
auch die sind, die in Zukunft, in einer sich stetig verandernden Umgebung,

funktionieren.
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Ziel der Trainingsmaflnahme

Durch diese intensive TrainingsmaRnahme werden die Mitarbeiter im Ver-
trieb ihre Verk&uferpersonlichkeit weiter entwickeln und Preiserhbhungen
sicher und souverdan verkaufen. Die Verk&ufer sind in der Lage, mit den
unterschiedlichen Kundentypen professionell und erfolgsorientiert zu inter-
agieren. Auch in schwierigen Situationen handeln sie kompetent und wirk-
sam. Die hohe Beratungskompetenz ist fiir die Verkaufer eine Selbstver-
stéandlichkeit und genauso wird es fur sie zur Selbstverstéandlichkeit gehoren,
stets die hochsten Preise im Markt zu erzielen. Die Verk&ufer brauchen hier-
zu eine hohe Verhaltensflexibilitat - im Kontext Verhandeln leben sie meh-
rere Rollen. Sie sind flexibel, selbstsicher, souverén, einflihlsam, kreativ und
durchsetzungsfahig. Sie wissen welches Verhalten und welche Strategien
zielfiihrend sind. Sie sind ,,Herr des Gesprachs® und wissen wie sie das op-
timale Ergebnis erzielen und erzeugen bei allen Beteiligten ein Win-Win-
Gefihl.

Die Verkaufer werden...
ihre Wahrnehmung scharfen und somit wichtige Signale des Kunden
erkennen und nutzen.
ihre Kommunikationsfahigkeit weiter entwickeln.

eine hohe Verhaltensflexibilitat besitzen, um sich situativ auf die unter-

schiedlichen Anforderungen einstellen zu kdnnen.

losungsorientiert denken, kommunizieren und handeln.

auch in schwierigen Situationen souveran wirken und sicher agieren.
Denk- und Entscheidungsstrategien des Kunden erkennen und nutzen.
ihre Verkauferpersonlichkeit stetig erweitern und vertiefen.

Einwande wahrend des Gesprachs verkaufs- und erfolgsorientiert nutzen.

Sympathie und Vertrauen aufbauen und vertiefen - Beziehungsmanage-

ment auf hohem Niveau leben.
Stimme, Sprache und Kdrpersprache wirksam einsetzen.

gezielt die Wiinsche und auch die versteckten Absichten des Kunden

eruieren.
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Trainingsinhalte

Tag 1

Kommunikationsregeln und Kommunikationsstérungen

= Verbale Kommunikation

Die Teilnehmer lernen wie wichtig es ist, empfénger-(kunden-)orientiert
zu kommunizieren, speziell im Verkaufs- und Verhandlungskontext.

Scharfen der Wahrnehmung

= Kalibrieren: Entwickeln einer klaren und scharfen Wahrnehmung im
Kundengespréch

Die Teilnehmer lernen ihre Wahrnehmungsfahigkeit auf den visuellen
und auditiven Kandlen zu scharfen und die nonverbalen Informationen
des Kunden klar wahrzunehmen. Welche Informationen sendet der Kun-
de wirklich aus und wie konnen sie diese zielfiihrend nutzen. Sie lernen
die versteckten Ja-/Nein-Signale des Kunden zu erkennen und diese
konsequent in ihre Gesprachsstrategie einzubauen.

Reiz-Reaktions-Muster

= Kalibrierte Schleifen

Die Teilnehmer lernen Reiz-Reaktions-Muster zu erkennen, sie zu un-
terbrechen und somit eine wichtige Plattform flir ein erfolgsorientiertes
Preisgesprach zu erzeugen.

Kompetent wirken

= Kommunikationspyramide: Mit der Stimme und Korpersprache kompe-
tent und vertrauensvoll wirken

Die Teilnehmer lernen wie sie mit Stimme, Gestik, Mimik und Kdérper-
ausdruck den Inhalt der Kommunikation so verpacken kdnnen, dass er
beim Kunden kompetent ankommt. Kompetenz wird nur zu einem sehr
geringen Anteil mit dem was gesagt wird vermittelt. Der groiite Anteil
wird mit dem wie es gesagt wird vermittelt. In Verhandlungen, Preisge-
spréachen ist dies eine der Grundlagen des Erfolgs.
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Beziehungsgestaltung

Der gute Draht zum Kommunikationspartner, eine Beziehungskonto
aufbauen flir schwierige Situationen

Die Teilnehmer lernen wie sie nonverbal und verbal Sympathie und Ver-
trauen aufbauen konnen, sich ein Vertrauens- und Sympathiekonto auf-
bauen und dies bei Preisgesprachen effektiv nutzen.

Komplementare Beziehungsgestaltung

Bei schwierigen Kunden Vertrauen herstellen

Die Teilnehmer lernen wie sie bei Kunden, die taktieren und blockieren,
eine Verhaltensanderung herbeifiihren kdnnen.

Kauf- und Entscheidungsmotive und Strategien des Kunden eru-
ieren

Mit den richtigen Fragen die dominierenden Kaufmotive, Entschei-
dungsstrategien und Absichten der Kunden erkennen

Die Teilnehmer lernen mit welchen Fragen sie wohlgeformt und sicher
die Kauf- und Entscheidungsmotive der Kunden eruieren, wie sie mit
Hilfe von Fragen den Aufmerksamkeitsfokus des Kunden steuern und
mit den richtigen Fragen und dem Schweigen zum positiven Ergebnis
kommen.

Von der Selbstakzeptanz zur souverdnen Selbstsicherheit im
Kundenkontakt

Selbstakzeptanz und die darauf aufbauende angemessene Selbstsicher-
heit sind die Basis eines kompetenten Verkauferverhaltens

Die Teilnehmer lernen welche unangemessenen Denkmuster im Kun-
denkontakt, speziell bei Preiserhéhungen, zu einem unangemessen und
somit Erfolg verhindernden Verhalten fiihren und wie sie diese veran-
dern kénnen, um Preisgesprache kiinftig professionell zu fihren und als
eine der wichtigsten Aufgaben eines erfolgreichen Verkéufers zu leben.
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Tag 2

Uberzeugend und kundenorientiert kommunizieren

Wirksam kommunizieren bedeutet, die Wahrnehmungsfilter des Kunden
zu erkennen und sich darauf einzustellen

Die Teilnehmer lernen wie sie die Wahrnehmungsfilter (bevorzugten
Kommunikationskandle) des Kunden erkennen und sich wirksam darauf
einstellen, wie sie die Informationen kundengerecht verpacken und so-
mit den Kunden zu einer positiven Entscheidungsfindung fiihren.

Kundeneinwande verkaufsorientiert wandeln, zielfihrend Argu-
mentieren

Kundenfragen beantworten, fehlende Informationen geben und Unsi-
cherheit in Sicherheit wandeln

Die Teilnehmer lernen wie man erfolgreich auf Einwande, Vorwande,
Bedingungen und Unsicherheiten des Kunden reagiert und diese zur
Vertiefung der Vertrauensebenen und zur Entscheidungsfindung nutzt.
Kaufsignale werden aus den Einwénden gefiltert und flir einen weiteren
Schritt zur Entscheidung genutzt. Sie lernen die lésungsorientierte
Einwandsbehandlung in 9 Schritten und die Methode des Reframings.

Verhandlungstaktiken und Verhandlungsstrategien des Kunden

Kunden versuchen sich mit Taktiken und Strategien Vorteile im Preisge-
sprach zu verschaffen

Die Teilnehmer lernen welche Verhandlungstaktiken und Verhandlungs-
strategien die Kunden anwenden und welche Absichten dahinter stehen.
Sie lernen sie zu erkennen und wie sie erfolgsorientiert damit umgehen.

Praxisibungen/Fallbeispiele

Das Wissen in Ubungen integrieren und reflektieren

Oft erscheint den Teilnehmern das Gelernte einfach und logisch und die
praktische Anwendung wird unterschatzt. In den Praxistibungen wird
jetzt das neuerlernte Wissen integriert und reflektiert.
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Nutzen

Mit Hilfe dieses Trainings werden lhre Verkaufer Preisgesprache mit Preis-
erhéhungen als eine der wichtigsten Aufgaben eines erfolgreichen Verkau-
fers erkennen und leben. Bei Kunden werden sie den Entscheidungsprozess
positiv forcieren. In schwierigen Situationen bleiben sie souverdn. Sie ver-
halten sich erfolgsorientiert und sind somit in der Lage, eine Win-Win-
Situation zu erzeugen und bei den Kunden immer ein positives Geflihl zu

hinterlassen.

Durch eine kompetente und zielgerichtete Struktur im Verkaufsgespréach
(Gespréchs- und Verhandlungstechniken) ermitteln sie die Absichten und
Winsche der Kunden qualifiziert und lenken dabei konsequent den Auf-

merksamkeitsfokus.

Mit einer kunden- und erfolgsorientierten Argumentation, souveraner
Einwandsbehandlung sowie der Vereinbarung wirksamer Aktivitéten werden

sie Preiserhéhungen sicher verkaufen.

Sales
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