FTI-3D-07

VOM VERKAU
ZUM TRUSTE
ADVISOR IM
KUNDENKONT

VERTRAUEN GEWINNEN.
MEHRWERT SCHAFFEN.
BEZIEHUNGEN VERTIEFEN.

Dieses 3-Tages-Training vermittelt, wie Sie vom
Verkdufer zum Trusted Advisor werden und Kunden
mit echter Beratung, relevanten Impulsen und
nachhaltigem Mehrwert begeistem.

3-TAGES-TRAINING
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Vertriebsmitarbeitende, Key Account Manager,
Consultants und alle, die Kundenbezichungen
auf einer héheren Ebene aufbauen und gestalten
machten.

Vertrauen aufbauen und Glaubwiirdigkeit starken

Bediirfnisse erkennen, verstehen und in Mehrwert Gbersetzen
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@ verstehen die Rolle und Haltung eines Trusted Advisors.

bauen tiefere und vertrauensbasierte Kundenbeziehungen

auf. Relevante Impulse geben und Perspektiven erweitern

identifizieren echte Kundenbedlrfnisse und beraten

I6sungsorientiert. Langfristige Beziehungen entwickeln und pflegen

@ liefern relevante Impulse und schaffen echten Mehrwert.

kommunizieren auf Augenhéhe und stérken ihre

Glaubwiirdigkeit. Die eigene Positionierung als Trusted Advisor scharfen

Die Teilnehmenden ... % ey e
Beraten statt verkaufen: Losungsorientierte Gesprachsfihrung

positionieren sich langfristig als unverzichtbarer
Ansprechpartner.

?(C‘ Kunden kaufen nicht, was Sie tun. 9| METHODIK
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Sie kaufen, warum Sie es tun und rl\/ Impulsvortrage, Best Practice, Gruppenarbeiten,
welchen Unterschied Sie machen. Praxisfille, Reflexion, Feedback und Aktionsplanung.
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