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Mehr verkaufen

mit dem verkaufsaktiven
Innendienst

2 Tage Intensivtraining

N 4
» Um was es geht

y’ Der Innendienst ist heute unverzichtbar als Stutze fur den

‘ » Vertrieb und den Export. Der Innendienst wird mit den unter-
\ ‘ schiedlichsten Aufgaben betreut. Zur allgemeinen guten
Kundenbetreuung gehdéren ebenso Kundenriickgewinnung

: 2 (Customer Recovery), Kundenbefragung, wie auch Beschwer-
demanagement. Um diesen Aufgaben professionell gewach-
sen zu sein, ist eine Teilnahme an diesem Intensivtraining von
hohem Nutzen. Vortrag, Falldiskussion Kommunikations-
Ubungen und Rollenspiele bringen Sie und damit Ihr Unter-
nehmen zum gewunschten Erfolg.

A

Zielgruppen

Dieser Lehrgang richtet sich an Geschaftsfihrer, Vertriebs-
leiter, Innendiensleiter sowie verkaufsaktive Mitarbeiter aus
dem Innendienst.

lhr personlicher Nutzen

In diesem Seminar erlernen Sie, dass der Innendienst eine
starke Stlitze des Unternehmens ist, dass er auf einer Hohe
mit dem Aul3endienst ist. Sie lernen, Kontakte zum Kunden
richtig und zielbewusst zu nutzen. Sie erlernen das Handwerk-
zeug fur das korrekte und zielgereichtete Kundengesprach
kennen. Sie erlernen die korrekte Angebotsverfolgung sowie
die Do's und Don'ts des Verkaufens kennen. Sie erhalten das
nétige Rustzeug, um kompetent dem Kunden zu begegnen.
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Mehr verkaufen mit dem verkaufsaktiven Innendienst (2 Tage)
Hier lernen Sie

+ Die Aufgaben des Innendienstes und die richtige Betreuung Ihrer Kunden
» Kundenbefragung und Informations-Weiterleitung
+ Beschwerdemanagement und Angebotsverfolgung

Inhalt

» Kundenkontakte als “Kontakte der Wahrheit”: Momente der Wahrheit als Chance
» Die eigene Einstellung ist die Grundlage der Beziehung zum Kunden: Einstellung gleich
Ausstrahlung, Beziehung und Sachebene

» Unser Handwerkzeug oder wie steuern wir das Kundengesprach: Zielformulierungen, Bedarfs-
und Bedurfnisanalyse

» Mit Fragen fiihren, aktiv zuhéren, Kunden-Nutzen-Argumentation, Einwand-Argumentation
» Angebotsverfolgung: Voriiberlegungen und Planung

» Die Planung von Telefonaktionen: Der Gesprachsverlauf und das Telefonskript

* Verkaufen: Do’s and Don’ts: Kernpunkte des Verkaufens

Methoden

Interaktiver Vortrag, Diskussion, Ubungen und Rollenspiele

Dieses Seminar konnen Sie als Inhouse Training buchen. Fordern Sie
lhr unverbindliches Angebot an. Buchungsnummer 2010-01-22-01
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