


Zertifikatslehrgang
allgemeine Informationen

Lehrgangsinhalte

« Aufgaben und Erwartungen an Verkaufer

+ Verkaufspsychologische und -technische Grundlagen
+ Fihrung von Verkaufsgesprachen

+ Steuerung von Verhandlungen

+ Methoden der Neukundengewinnung

+ Preisgesprache professionell vorbereiten und fiihren
+ Techniken der Selbstorganisation im Verkaufsalltag

Zielgruppe

+ Verkaufseinsteiger

« Verkaufer mit kurzzeitiger Praxiserfahrung
« Techniker und Ingenieure im Vertrieb

Abschlusspriifung

Bei Teilnahme an beiden Lehrgangswochen haben die Teilneh-
mer Gelegenheit am letzten Tag der zweiten Woche an einer
Abschlussprifung teilzunehmen. Die Ergebnisse werden in
einem Zertifikat dokumentiert. Jeder Teilnehmer erhalt die
Prifungsauswertung per Mail.

Trainingsmethoden

- Prasentation

« Interaktive Einzel- und Gruppenarbeiten

« Praxisbezogene Rollenspiele mit Videofeedback

« Photoprotokoll der Trainingsergebnisse

« Arbeiten mit Checklisten

- Telefonische Unterstitzung zwischen
der1.und 2. Lehrgangswoche

Lehrgangsablauf

Dieser Lehrgang umfasst 2 Module, mit jeweils einwochiger
Schulungsdauer. Die Module konnen getrennt voneinander
gebucht werden. Sie bestimmen wie viel Zeit zwischen den
beiden Lehrgangsmodulen liegen soll. Die Zeit zwischen den
beiden Lehrgangswochen nutzen die Teilnehmer zur Umsetz-
ung der bereits erlernten Schulungsinhalte in ihre Verkaufsarbeit.
Zu Beginn der zweiten Lehrgangswoche analysiert der Trai-
ner gemeinsam mit den Teilnehmern die Praxisumsetzung und
jeder Teilnehmer erhalt ein personliches Feedback. Diese Vor-
gehensweise garantiert Ihnen einen maximalen Lernerfolg.

Teilnahmegebiihr

Inklusive Arbeitsunterlagen

- Mittagessen und Pausengetranke

- Bereitstellung Seminarphotoprotokolls

Einzelwoche (1. oder 2.):
1.995,00 Euro + MwSt

1. und 2. Woche:
3.790,00 Euro + MwSt

Rucktritt

Bei Stornierung der Anmeldung bis 21 Tage vor Seminar-
termin wird eine Bearbeitungsgebulhr von 60,00 Euro

+ MwsSt. erhoben. Danach bzw. bei Nichterscheinen des
Teilnehmers wird die Teilnahmegebuhr berechnet. Eine
Vertretung des gemeldeten Teilnehmers ist jederzeit moglich.

Zimmerreservierung

Fur die Teilnehmer steht im Veranstaltungshotel ein
begrenztes Zimmerkontingent zu Sonderkonditionen
bis 4 Wochen vor Seminartermin zur Verfliigung. Buchen
Sie bitte das Zimmer unter Berufung auf proVerkauf.

lhre Eintrittskarte
zum Erfolg!



1. Woche
Basiswissen fiir erfolgreiches Verkaufen

Anforderungen und Erwartungen an professionelle Verkaufer

- Die Rolle des Verkaufers im aktuellen Marktumfeld

« Grundlagen der Verkaufspsychologie und Verkaufstechnik

« Zentrale Kommunikations-modelle in der Verkaufsgesprachsfiihrung
+ Wechselwirkungen im Verkaufsgesprach

« Verschiedene Verkaufsstrategien

Verkaufsgesprache abschlussorientiert und zielgerichtet fiihren

« Vorbereitung —die Basis fur das Verkaufsgesprach
« Systematische Fragetechniken
« Struktur und Aufbau einer kundenorientierten
Verkaufsgesprachsfuhrung
« Unterschied zwischen Bedarf und Motiv
+ Umgang mit Widerstanden, Vorwanden und Einwanden
- Erarbeitung und Anwendung praxis-
und unternehmensspezifischer Argumentationsketten
- Steuerung des Verkaufsgesprachs
« Kaufsignale erkennen und nutzen
« Absichern der Kaufentscheidung
+ Nachbereitung des Verkaufsgesprachs

2.Woche
Preisverhandlungen professionell fiihren
Techniken der Selbstorganisation im Verkauf

Vorbereitung und Durchfithrung von Preisverhandlungen

- Positionierung des Preisgesprachs im Verkaufsprozess

« Mentale Einstellung zum Verhandlungsziel

« Psychologische Aspekte der Preisverhandlung

« Betrachtung des Preises aus verschiedenen Perspektiven

« Durchsetzung nutzenorientierter Mehrwertargumente

+ Umgang und Steuerung von Konfliktsituationen im Preisgesprach
- Durchsetzung gegen Wettbewerbsangebote

+ Verhandeln mit mehreren Verhandlungspartnern

« Verhalten in der Abschlussphase

Techniken der Selbstorganisation

- Personlicher Nutzen eines effizienten Selbstmanagements

« Planung und Flexibilitat koordinieren

- Haufige Selbstmanagement-Fehler im AuBendienst

« Verschiedene Methoden des Selbstmanagements

- Zielsetzungstechniken

« Unterschied von Terminplanung und Zeitmanagementplanung
« Ursachenanalyse fur, Zeitfresser”

- Techniken des Stressabbaus

Neukundenakquise im Verkauf

- Vorbereitung von Interessentengesprachen

« Kundenwirksame Gesprachsauthanger

- Techniken um Eingangswiderstande zu uberwinden
- Herstellen von Verbindlichkeit

1. Lehrgangswoche
1. bis 4. Tag 9.00 Uhr bis 17.00 Uhr
5.Tag 9.00 Uhr bis 16.00 Uhr

Termine 2010

08.03.—12.03. Koln/Much
14.06.—18.06.  Frankfurt/Speyer
04.10.— 08.10. Nirnberg
29.11.— 03.12. Frankfurt/Speyer

2. Lehrgangswoche
1. bis 4.Tag 9.00 Uhr bis 17.00 Uhr
5.Tag 9.00 Uhr bis ca.13.00 Uhr

Termine 2010

25.01.—29.01. Minchen
21.06.—25.06.  Frankfurt/Speyer
25.10.— 29.10. Koln/Much



