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Kunden typengerecht zum Abschluss fuhren

Vertriebliche Fuhrungskrafte und Mitarbeiter/Innen, die ihre Entwicklung aktiv vorantreiben wollen

“Behandle Deinen Kunden so, wie er behandelt werden will, weil es seinem Stil entspricht” — ist der Grundgedanke dieses Effektivtrainings.
Die |dee, dass der Kunde, dessen “Sprache” ein Verkaufender spricht, schneller zum Abschluss kommt, tritt anhand vielfaltiger Beispiele den Beweis an.

* Der Nutzen und die Gefahren von ,Schubladen®
* 4 Personlichkeiten: Macher; Analytiker; Verbindlicher; Expressiver
* Selbsteinschétzungen / Fremdwahrnehmungen: Ich bin okay — Du bist okay

Die Teilnehmenden...
.. kennen unterschiedliche Kundenstile, deren Grundmotivation und
deren Anspriiche an eine Verkaufs- und Beratungsleistung.

.. sind in der Lage, sich an die Verhaltensstile der Kunden anzupassen. * Verkauferisch-stilsicherer Umgang mit den 4 Personlichkeiten

... wissen welche besonderen Vorbereitungsarbeiten zu beachten sind und * ,Typische” Einwéande sicher vorwegnehmen
sind in der Lage, individuelle Beratungsgesprache selbstbewusst zum * Eigenschaften der ,anderen Stile“ mobilisieren, um die Bewegung
Abschluss zu bringen. aufSerhalb der persoénlichen Komfortzonen zu optimieren
Dauer: 2 Tage - Beginn am ersten Tag: 10:00 Uhr; Ende am zweiten Tag: 17:00 Uhr Termine finden Sie in unserer Ubersicht auf www.plum-partner de

749,00 € zzgl. 19% Mwst
275,00 € zzgl. 19% Mwst

Teilnahmegebiihr, inkl. Ubungs- und Arbeitsmaterial, pro Person:
Verpflegungs- und ggf. Ubernachtungskosten, pro Person:

Holen Sie sich individuelle Unterstltzung, die lhnen den Transfer in lhre personlichen Arbeitsablaufe nachhaltig sichert. Innerhalb der ersten 12 Wochen nach der

Teilnahme nutzen Sie zwei 15-mindtige Online-Coachings. Diese sind flr alle Teilnehmenden unserer offenen Trainings kostenfrei.
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