SALES & SERVICE
EXCELLENCE
ACADEMY

by FinOptima

2-TAGES-TRAINING

Erfolgreich verkaufen

im Premium- und
Luxussegment
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Kunden im Premium- und Luxussegment erwarten mehr als

ein Produkt — sie erwarten ein Erlebnis, das ihren Anspruch

widerspiegelt. EX HL Uqr, IV
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In diesem Training lernen Sie, wie Sie anspruchsvolle Kunden ; PER SU NLICH
verstehen, Vertrauen aufbauen und nachhaltige Beziehungen I' A ~roo /'
\ UNVERGESSLICH. /
entwickeln. \-\,_. 74
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Fir Verkaufsgesprache, die echten Wert schaffen - und

begeistern.
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DAUER ZIELGRUPPE SPRACHEN FORMAT MAX. GRUPPENGROSSE
2 Tage Verkauf, Kundenberatung, Deutsch, Franzésisch, Prasenztraining 8-12 Teilnehmende

Account Manager, ltalienisch, Englisch (firmenintern) fir optimale Interaktion

Aussendienst und Lernerfolg

NACHHALTIGE WIRKUNG

LERNZIELE TYPISCHE INHALTE

® Anspriche und Erwartungen von Premium- e Psychologie und Verhaltensmuster von i
f Sie verstehen lhre anspruchsvollen Kunden
und Luxuskunden verstehen Premium- und Luxuskunden
. . p f einer tieferen ne und liefern ihnen

¢ Eine exzellente, vertrauensvolle Beziehung * Die Kunst der professionellen Beziehung auf einer tieferen Ebene und liefe €

aufbauen und pflegen und Diskretion ein Service- und Kauferlebnis, das in
¢ Den Mehrwert iiberzeugend und * Bediirfrisse erkennen und echten Mehrwert Erinnerung bleibt. lhre Kompetenz im

schaffen

emotional vermitteln " -
Premium- und Luxussegment starkt lhre

o FEin einzigartiges Kundenerlebnis » Storytelling und emotionale Nutzen-

gestalten kormmunikation Positionierung, erhoht die Abschlussquote
» Abschliisse souveran und stilvoll * Umgang mit hohen Erwartungen und und schafft loyale, langfristige Kunden-
- Einwénden
herbeifiihren beziehungen.
F : » Verkaufsgespriche auf hichstemn Niveau
* Langfristige Kundenbindung auf hdchstem fiihren
Niveau erreichen y )
» Praxistibungen, Rollenspiele und

individuelles Feedback

MEHR GESPRACHSQUALITAT. MEHR VERTRAUEN. MEHR VERKAUFSERFOLG.

eugent

hkeit.



