Kreuzer

Erfolgsfaktor Vertrieb

Souveraner Umgang mit Ablehnung
und dem Nein bei der Neukunden-
akquise und Kundeneinwanden

Training in 2 Modulen a 1,5 Tage



Ablauf der Trainingsmalnahme

Modul 1
Arger und Vermeidungsverhalten tberwinden
durch verandern
einschrankender Gedankenmuster

1,5 Tage

Praxis- &
Umsetzungsphase

Modul 2
Strategien zur souveranen Neukundengewinnung
und verkaufsorientierten Einwandsbehandlung

1,5 Tage

Souveraner Umgang mit Ablehnung und
dem Nein bei der Neukundenakquise und
Kundeneinwéanden

Fir Unternehmen wird es immer wichtiger potenzielle Neukunden zu gewin-
nen, die vorhandenen Kunden starker zu binden sowie Preise kompetent durch-
zusetzen. Diese Erwartungen versetzen viele Verkaufer unter Stress und enor-
men Druck, so dass die Anforderungen nicht souveran und erfolgreich gemeis-
tert werden. Oft sind Strategien und Techniken fir den Umgang mit solchen Situ-
ationen bekannt, doch treten diese Situationen dann ein, handeln viele Erfolg ver-
hindernd. Sie werden unangemessen aggressiv oder ziehen sich zuriick und

entwickeln ein Vermeidungsverhalten.
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Handeln nach Verhaltensmustern

Ein Verkdufer hat ein Gesprach bei einem potenziellen Kunden oder Interessen-
ten. Dieser lehnt die Produkte oder Dienstleistungen energisch ab. Ein Wort gibt
das andere. Die Argumente werden immer heftiger und unsachlicher. Das ganze
ist weder gewinnbringend noch zieldienlich. Statt einen neuen Kunden zu ge-
winnen oder ein gutes Geschaft abzuschlielen, sind alle Beteiligten verérgert,

frustriert, ja vielleicht sogar witend.

Natdrlich wirde der Verkaufer gerne souveraner agieren, statt unangemessen zu
reagieren. Der Verstand weil} ja meist ganz genau, was richtig ist. Doch irgend-
etwas hindert ihn daran, sich in solchen Situation auch so zu verhalten. Hier
helfen dem Verk&ufer auch keine Tricks weiter, denn nur Uber eine grundlegend
andere Betrachtungs- und Herangehensweise in Belastungssituationen erlangt er

die erforderliche Souveranitét.

Trainingsinhalte

Modul 1

= Arger und Vermeidungsverhalten iiberwinden durch verandern einschran-

kender Gedankenmuster

Modul 2

= Strategien zur souverdnen Neukundengewinnung und verkaufsorientierten

Einwandsbehandlung

Methoden

= Vortrag und Demo durch den Trainer

= Uben in Kleingruppen
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Zielgruppe

= Verkaufer

= Key Account-Manager
= Vertriebsleiter

= Geschaftsfuhrer

=  Unternehmer
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WilhelmstraBe 62
65183 Wiesbaden
Telefon 0611 360 1991
Telefax 0611 360 2094 »
info@kreuzer-training.de Gl
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