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mit betriebswirtschaftlichem
Know-how
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Um was es geht

Mangelnde Unterschiede zum Konkurrenzprodukt, ein immer
groler werdender Konkurrenzmarkt und ein immer schneller
werdender Produktmarkt verlangen vom heutigen Vertriebler
bessere und fundiertere Kenntnisse vom eigenen Unterneh-
men, von Kennzahlen und von betriebswirtschaftlichen Zusam-
menhangen.

Der Vertriebler von heute ist nicht mehr "nur" der "Verkaufer".
Heute sind Management-Kenntnisse gefragt und gefordert, die
richtige Kommunikation ist Voraussetzung.

Wenn das geschafft und verinnerlicht ist, wird die Arbeit erfolg-

reicher und fiihrt zu einem messbar verbesserten Unterneh-
menserfolg.

Zielgruppen

Dieser Lehrgang richtet sich an Verkaufer und Verkaufsfiih-
rungskrafte.

lhr personlicher Nutzen

In diesem Seminar erlernen Sie mit souveranem Auftreten und
kompetenten Argumenten in Verhandlungen lhre Kunden zu

'l':i a SV > Uberzeugen. Sie beherrschen betriebswirtschaftliche Ge-
= . o 4 v"*— SN S oy ’ 4 sprachsstrategien und Verhandlungsmethoden. Sie ermitteln
A it q h\‘ : . .
7 .” 1 e - Afhi 1] und analysieren die Daten Ihres Unternehmens und Ihrer
!‘ s de %}?"{’ t': “‘ .QHHI"‘;‘ b dF, Kunden. Sie fihren mehr Verkaufsgesprache zum Erfolg durch
2 ¢ ',:' 'y R fiie Verstandnis der Kundenprobleme. Sie sprechen die Sprache
S hp 7 Ihrer Kunden.
X \ '
¢ % % - [
’ %o v % k &\‘\'."‘_‘ 4.
uo " cm‘ A A8 N
! “ nmmmmnm ol
""u PNAD
‘0 ' e



Know-how
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Mehr verkaufen mit betriebswirtschaftlichem Know-how (2 Tage)
Hier lernen Sie

« Zahlen lesen und verstehen
* Mit Zahlen argumentieren
* In der Sprache der TOP-Kunden sprechen

Inhalt

» Das betriebswirtschaftlich relevante Instrumentarium des Verkaufers

« Die wichtigsten Bergriffe aus der Kostenrechnung

» Die Bedeutung von Kennzahlen fiir die Argumentation im Verkaufsgesprach
* Neue Anforderungen an den Verkaufspraktiker

+ Trends im Vertrieb

» Argumentation mit betriebswirtschaftlichen Fakten und Kennzahlen

+ Die wichtigsten Verfahren der Kostenrechnung und der Preiskalkulation

» Die wichtigsten Kennzahlen fiir Vertriebspraktiker

» Lesen von Statistiken zu Absatz, Umsatz und Deckungsbeitrag

+ Einwande auf die Argumentation des Verkaufers - und wie man ihnen betriebswirtschaftlich
begegnet
» Aufbau einer betriebswirtschaftlichen Argumentationsmatrix

Methoden

Interaktiver Vortrag, Diskussion und Ubungen

Dieses Seminar konnen Sie als Inhouse Training buchen. Fordern Sie
lhr unverbindliches Angebot an. Buchungsnummer 2010-01-20-03
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