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Wer den Nutzen klar aufzeigt,

argumentiert wirkungsvoll und Uberzeugt
nachhaltig — auch in anspruchsvollen

Verkaufsgesprachen.

DAUER ZIELGRUPPE SPRACHEN FORMAT MAX. GRUPPENGROSSE
1Tag Mitarbeitende im Verkauf, Deutsch, Franzésisch, Prasenztraining 12=14 Teilnehmende
Account Management, ltalienisch, Englisch (firmenintern)
Business Development, fir maximale Interaktivitét
Kundenbetreuung und und nachhaltigen Lernerfolg

Unternehmertum

KURZBESCHREIBUNG @ TYPISCHE INHALTE

Produkte und Dienstleistungen Oberzeugen nicht — Nutzen Uberzeugt. Was ist Nutzen — und warurm Uberzeugt er mehr als Eigenschaften?

Kunden entscheiden sich fir Ldsungen, die ihnen einen klaren ) b
’ y R I Die Perspektive des Kunden konsequent einnehmen
Mehrwert bieten.

Nutzenargumentation Schritt for Schritt aufbauen

Di Traini igt Ihnen, wie Sie Nut azise hi beiten,
ieses Training zeigt Ihnen, wie Sie Nutzen prazise herausarbeiten RN T T R S

versténdlich kornmunizieren und Uberzeugend argumentieren.

Siallernen. EirwBnda sobveran zulbehandalnundlden Konden Emotionale und rationale Nutzenfaktoren ansprechen

emotional und rational zu gewinnen. Einwande als Chance nutzen und sicher behandeln
- Methoden fir starke und glaubwiirdige Argumente
Fur mehr Uberzeugungskraft, mehr Abschlisse und mehr 8 & 8

begeisterte Kunden. Storytelling und Beispiele wirkungsvoll einsetzen

. Vergleiche und Differenzierung Uberzeugend kommunizieren
LERNZIELE

Gesprachsfuhrung fur Uberzeugende Abschlisse
Den Nutzen aus Kundensicht erkennen und formulieren
Argumentationen nutzenorientiert und klar strukturieren

Nutzen emotional und rational Uberzeugend kommunizieren NABHHALTIGE W'RKUNG

Einwénde verstehen und souverdn behandeln

’ - Sie argumentieren klar, nutzencrientiert und Uberzeugend —
Vergleiche wirksam einsetzen und Mehrwert herausstellen 3k I ' 1 e

Gisteigene [eurzighmgshist bewististoigom auch bei komplexen Produkten und anspruchsvollen Kunden.

Abschlusssituationen erfolgreich gestalten Das erhoht lhre Abschlussquote, starkt lhre Kundenbeziehungen

Eine persanliche Argumentations-Strategie entwickeln und macht Sie zum geschatzten Losungspartner.
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