Das Training unterstutzt Sie, die eigenen “Frage-Hemmschwellen” zu Uberwinden und
nicht ausgeschopfte Ressourcen in lhren Kundenbeziehungen zu nutzen. Es schafft
Verstandnis und die Grundlage fiir eine solide Kunden-Verkaufer-Beziehung.

Die Teilnehmer ...

... kennen die Auswirkungen der richtigen Fragetechnik fur ihre Verkaufsabschlisse

... erkennen, welche Fragen zu welchem Kundentypen passen

... erschliefen Kundenpotenziale durch den Einsatz vorbereiteter Fragen

... sind in der Lage, mit Hilfe der richtigen Fragetechnik, in schwierigen
Verkaufssituationen, Konflikte zu vermeiden bzw. zu [6sen

... kennen die Bedeutung des richtigen und aktiven Zuhoren

* Frage mich und ich werde Dir anworten — die innere Haltung zur Fragetechnik
* Die Frage als das Versprechen, aufmerksam zuzuhéren

* Fragetechnik = Antworttechnik: Nutzen Sie das, was der Kunde sagt

* Souveraner Umgang mit unerwarteten Antworten

* Das Verkaufsgesprach: Der “richtige” Zeitpunkt, mit Fragen zu arbeiten

* So nicht!: Was Sie im Umgang mit Fragen auf jeden Fall unterlassen sollten

Mitarbeiter/innen des Innen- und AuRendienstes

Fuhrungskrafte des Innen- und Aullendienstes

Trainingsdauer: 2 Tage Beginn am ersten Tag: 10:00 Uhr
Ende am zweiten Tag: 17:00 Uhr

Aktuelle Termine finden Sie in beigefiigter Ubersicht oder unter www.plum-partner.de

Teilnahmegebuhr pro Person: 595,00 € zzgl. gesetzl. Mwst.

inkl. aller Unterlagen und Arbeitsmaterial

Verpflegungs-/Ubernachtungskosten pro Person:  ca. 175,00 € zzg|. gesetzl. Mwst.

Innerhalb der ersten 12 Wochen nach lhrer Trainingsteilnahme konnen Sie zwei
15-minitige Telefoncoachings kostenfrei nutzen. Holen Sie sich individuelle
Unterstlitzung, die den Lerntransfer in Ihre Arbeitsablaufe sichert.

* Nutzenargumentationstechniken

* Schwierige Kunden flir sich gewinnen



