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Die Verstandlichmacher

Situationsgerechtes Verkaufen

Die Situation

Viele Verkaufsgesprache laufen unter dem Motto: ,Produkte anbieten®. Verkaufer neigen dazu, eine
,Das-muss-raus‘-Mentalitat zu entwickeln, um moglichst viele, kurzfristige Erfolge nachweisen zu
konnen. Dabei wird haufig Ubersehen, dass Kunden oft unscharfe Vorstellungen tber ihren Bedarf
haben und Hilfestellungen und Beratung aber keine ,Belehrungen® suchen. Viele Kunden haben
mitunter den Eindruck, es sei ihnen etwas aufgedrangt worden oder die Verkaufer hatten nur an ihre
Provision oder Pramie gedacht. Langfristige Erfolge und effektive Kundenbindung wird aber nur
dann nachhaltig erzielt, wenn es gelingt, ein Vertrauensverhéltnis aufzubauen, das dem Kunden die
Sicherheit gibt, eine Losung erhalten zu haben, die seinen Vorstellungen tatsachlich entspricht.

Trainingsansatz
Anstelle ,Produkte anbieten” heif’t es ,Ldsungen bewusst machen®

Teilnehmer
Mitarbeiter, die verkauferisch tétig sind und regelméaRig Kundenkontakte haben. Dabei kdn-nen
sowohl ,Anfanger” als auch ,alte Hasen® ihre verkauferischen Fahigkeiten trainieren.

Ihr Nutzen

Die Teilnehmer...

» trainieren praktisch an persénlichen und konstruierten Situationen aus dem
eigenen Verkaufsbereich

» erarbeiten die Grundlagen einer personenorientierten Kommunikation

» entwickeln Handlungsmuster auf der Basis der vorhandenen (oder zu er-

» arbeitenden) Verkaufsstandards

» erarbeiten und trainieren Moglichkeiten, Zusatzverkaufe richtig anzusetzen

» erarbeiten und trainieren, wie Kundenwiinsche und —Vorstellungen erfragt und
richtig umgesetzt werden kdnnen

» erarbeiten Moglichkeiten, Verk&ufe hoherwertig anzusetzen

» setzen sich selbst Uberprifbare und realistische Ziele

Themen:

Grundlagen der zwischenmenschlichen Kommunikation; Zuhéren als Schliissel zum Verkaufs-
erfolg; Situationen des Kunden richtig erfassen und als Verkaufsargument nutzen; Entscheidungen
des Kunden herbeifiihren; Verkaufsabschluss und Nachbearbeitung; Kundentypen und deren
angemessene Behandlung; Psychologische Hintergrinde beim Kaufen und Verkaufen.

Methoden:
Lehrgespréche, Einzel- und Gruppenarbeiten, Rollen-Ubungen, Video-Feedback, Coaching vor Ort
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