SALES & SERVICE
EXCELLENCE
ACADEMY

by FinOptima

2-TAGES-TRAINING

FTI-2D-04

Kundenbediirfnisse
erkennen und
gezielt nutzen

VERSTEHEN.
| LOSUNGEN BIETEN.
_ " Lo by Syl \  MEHRWERT
In diesern Training lernen Sie, Bediirfnisse gezielt zu erkennen, i d /
\SCHAFFEN.

——

Wer Kunden wirklich versteht, verkauft nicht nur besser —

sondern schafft echten Mehrwert.

zu analysieren und in passgenaue Losungen zu Ubersetzen.
So flhren Sie Gesprache auf Augenhéhe und steigern

nachhaltig lhre Abschlussquote.
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DAUER ZIELGRUPPE SPRACHEN FORMAT MAX. GRUPPENGROSSE
2 Tage Verkauf, Kundenberatung, Deutsch, Franzosisch, Prasenztraining 8-12 Teilnehmende
Account Manager, Italienisch, Englisch (firmenintern) fur optimale Interaktion
Aussendienst und Lernerfolg
®* Kundenbediirfnisse aktiv erkennen ® Grundlagen der Bedlrfnisanalyse Sie erkennen die wahren Bedirfnisse
und richtig verstehen und Kundenpsychologie F . i
R ] " Ihrer Kunden, bieten Losungen, die
»  Gezielte Fragen stellen und Gesprache * Fragetechniken fir tiefgehende i .
: ger i B x tiberzeugen, und schaffen nachhaltige
: 3 Kundengesprache
strukturiert fUhren
» \on der Bediirfniserkennung zur Kundenzufriedenheit. Das starkt lhre
® V\erborgene Bedlrfnisse und Motive U sinesfindur NI )
, .4 g g Glaubwiirdigkeit, erhoht die Abschluss-
identifizieren ;
* Nutzenargumentation statt ] -
, ] . i quote und sichert langfristige
® Passgenaue Losungen entwickeln Produktprasentation
und tiberzeugend préasentieren ¢ Einwandbehandiung auf Basis echter Kundenbeziehungen.
. Kundenbedlrfrnisse 1
®  Kunden langfristig binden durch echten
Mebuart ® Praxisiibungen, Rollenspiele und Q
individuelles Feedback

MEHR VERTRAUEN.
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