PROVECO

Fortschritt durch Entwicklung fiir Menschen und Organisationen

rfolgreich verkaufen

Der Verkauf ist ein wichtiger Be-
standteil des Unternehmenserfolges.
Kunden von Produkten und Dienst-
leistungen zu Uberzeugen, argumen-
tationsstark zu verhandeln und Kun-
den dauerhaft an das Unternehmen
zu binden sind wichtige Fahigkeiten
eines Verkaufers.

Eine Karriere im Verkauf hat viele
Vorteile. Wichtig ist, sich langfristig
einen guten Kundenstamm aufzubau-
en, denn das sichert neben zufriede-
nen Kunden gute Umséatze und viele

/Erfolgreich im kundenorientierten Verkauf

Empfehlungen.

Gute Vertriebsmitarbeiter generieren
auch in einem anspruchsvollen Markt
ihre Ertrage, sichern nachhaltig den
Unternehmenserfolg und festigen
dadurch ihre Position.

In dem Seminar Erfolgreich verkau-
fen 1 lernen Sie, wie Sie Verkaufsge-
sprache optimal fiihren, um kunden-
gerecht zu verkaufen, Kaufpotenziale
zu nutzen und lhre Abschlussquote
zu erhéhen.

Ziele des Trainings:

Sie wissen, wie Sie Verkaufsgespra-
che aktiv steuern, um ein effektives
Zeitmanagement zu erhalten und auf
den Abschluss hinwirken.

Sie entwickeln Uiberzeugende Argu-
mente flr lhre Produkte bzw. Dienst-
leistungen und steigern dadurch lhre
Verkaufserfolge.

Sie wissen, wie Sie zusatzlichen
Bedarf ermitteln bzw. wecken.

Sie kénnen Abschluss-Signale er-
kennen und mit Hilfe von Abschluss-
techniken sich selbst und dem Kun-
den den Abschluss erleichtern.

Sie kdonnen souveran und sicher mit
Kundeneinwanden umgehen und so
das Gesprach jederzeit in einer ange-
nehmen und konstruktiven Atmo-
sphéare halten.

Inhalte:

In dem Verkaufstraining arbeiten unsere verkaufserfahrenen Vertriebstrainer
mit lhnen individuell anhand Ihrer Produktwelt, so dass Sie viele Tipps und
Anregungen fir Ihre Verkaufsgesprache und den Aufbau lhrer Verkaufsargu-
mentationen erhalten:

1. Erfolgreiche Tatigkeit im Verkauf
- Analyse der personlichen Verkaufsstarken und -hindernisse
- Rolle und Aufgaben eines erfolgreichen Verkaufers
2. Gesprachsfiihrung/-steuerung im Verkaufsgesprach
- Aktives Steuern von Gesprachen
- Zeitmanagement im Verkaufsgesprach
- Ermittlung des Kundenbedarfs und der Kaufmotive des Kunden
durch gezielte Fragetechniken
3. Erfolgsorientierte Kommunikation im Verkauf
- Faktoren, die ein positives Gesprachsklima schaffen
- Kundenorientierte Kommunikation: der Schliissel zum Erfolg
- Entwicklung von iberzeugenden Kundenargumenten auf Basis
Ihres Produkt-/Leistungsspektrums
- Leistungen kundenorientiert prasentieren
4. Verkaufsgesprache erfolgsorientiert abschlieRen
- Souveraner Umgang mit Kundeneinwanden
- Abschluss-Signale erkennen und nutzen
- Abschlusstechniken, die den Abschluss erleichtern
5. Transfer in die Verkaufspraxis
- Praxistraining mit individuellem Feedback
- Sicherstellen der Umsetzung von erlernten Techniken in lhre Verkaufs-
praxis

Einsicht in Teilnehmerfeedbacks erhalten Sie hier:

www.proveco.de/feedback.html

Zielgruppe:

Die Zielgruppe dieses Trainings be-
steht aus

Fach- und Fiihrungskraften im Ver-
trieb

Mitarbeitern mit hdufigem Kunden-
kontakt

Beratern und Selbststandigen, die
ihre Produkte und Dienstleistungen
Uberzeugend und erfolgreich verkau-

fen mochten.

PoststralRe 14-16,20354 Hamburg

Termine + Online-Anmeldung:
www.proveco.de/seminare.html

Dauer: 2 Tage
Teilnehmer: max. 10

Ort: PROVECO GmbH

Termine fir firmeninterne Semi-
nare nach Absprache

Bildungsurlaub: Beantragen wir
gern fur Sie auf Wunsch im jewei-
ligen Bundesland

Abschluss:
Teilnahmebestatigung

Investition:

870,00 €pro Person inkl. Teilneh-
merunterlagen, Seminargetran-
ken, Fotoprotokoll, zzgl. der ge-
setzlichen Mehrwertsteuer.

Die Investition ist steuerlich ab-

N

setzbar.
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P ROVECO MELDUNG ZUM SEMINAR

Fortschritt durch Entwicklung fiir Menschen und Organisationen

Erfolgreich verkaufen

Zu dem Seminar melde ich folgende Person(en) verbindlich an:

Name, Vorname Datum Rechnungsanschrift (falls abweichend von Absenderdaten)

o Wir haben Interesse an einem firmeninternen Inhouse-Seminar. Bitte nehmen Sie Kontakt zu uns auf:

Absender:

Name:

Firma:

Anschrift:

Telefon/Fax:

E-Mail:

Die Anmeldung zum Seminar ist verbindlich. Bitte warten Sie mit der Buchung von Hotel, Bahn, Flug etc.,
bis Sie von uns Ihre Teilnahmebestatigung erhalten haben.

Mit meiner Unterschrift erkenne ich die AGB der PROVECO GmbH an. Diese kann ich unter
www.proveco.de/infocenter/unsere-agb einsehen.

Datum Stempel / Unterschrift

Per Post oder FAX an:

PROVECO GmbH
Poststralte 14 - 16
20354 Hamburg
Fax-Nr. 040-53025388

Telefon: 040 - 53 02 53 90
E-Mail: info@proveco.de
www.proveco.de

Wie sind Sie auf PROVECO-
Seminare aufmerksam geworden?

o Uber Googlesuche auf proveco.de

o auf Empfehlung von

o seminarmarkt.de

o trainer.de

0 seminarspiegel.de

o salesjob.de /akademie
o seminarshop.de

o sonstige:

/
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