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Recherche, Akquise, Erstgesprach

Modul 3: Das Kundengesprach / Erstgesprach — Verkaufstraining

Erschlielung von Zielkunden (,Konversion®), Steigerung der persénlichen Trefferquote durch Verwendung
geeigneter Kommunikations- und Verkaufstechniken und Vermeidung der typischen Fehler im Verkauf.

Zielgruppe/Teilnehmer
Flhrungskrafte, Firmen- / Gewerbekundenbetreuer, Fachberater.
Trainingsschwerpunkte

Der Erstkontakt

e Sie kommen an: Was sehen Sie?

Betriebsrundgang

Wen interessiert lhre Imagebroschiire?

Gesprachsfuhrung / Roter Faden: lhre schriftliche Agenda

Ihr Gesprachsanteil: Wer fragt, fuhrt (Oder: Wer zuhért, ist sympathisch)
Geschéftsansatze finden

e Das 7-Punkte-Schema / Alternativ: Einsatz lhrer Agenda
¢ Die Planung der Zusammenarbeit

e Was winschen Sie sich?

e Was kann sich lhr Kunde vorstellen?

¢ |hr nachstes Gesprach

e Termin, Teilnehmer, Vorbereitung
Kommunikation und Verkauf: Vom Bedarf zum Mandat
Bedarfsanalyse / Interviewtechnik

o Offnende Fragen
e Aktives Zuhoren

e Beliebte Fehler in der Bedarfsanalyse
Angebot / Produkt

¢ Nutzen aus Kundensicht
e Prasentation und Visualisierung

o Beliebte Fehler in der Angebotsphase

Abschluss


http://t-toeller.de
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Kaufsignale erkennen und nutzen

Preisverhandlungen fihren

Umgang mit Kundeneinwanden

Den ,Sack zumachen® / Beliebte Fehler beim Abschluss

Methode

Training anhand von Zieladressen der Teilnehmer

Einsatz von Video-Kamera / Feed Back

Fallweise: Lehrgesprach zur Vermittlung von verstandnisrelevantem Hintergrundwissen

Als Gesprachspartner dient lhnen ein Zielkunde, der sich bankseits gut versorgt wahnt und einiges an Geschick
und Uberzeugungsarbeit erfordert, um eine Zusammenarbeit mit Ihnen zu erwégen.
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