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Mehr verkaufen

Vertriebstraining fur Filialleiter(innen)
iIm Handel

2,5 Tage Intensivtraining

Um was es geht

Filialleiter(innen) erleben jeden Tag den Erfolg oder Mif3erfolg
von Produkten, von den Verkaufs-Mitarbeiter und von richtiger
oder falscher Strategie. Starke Konkurrenz und weniger Geld
bei den Kunden erzwingen neue Strategien in der Filiale.

Der Kunde steht im Mittelpunkt, ihn gilt es, ein ,Wohlfiihlpaket
zu schnuren®. Erlernen der Top-Verkaufs-Tools aus den Be-
reichen Strategie, Verkaufstechnik und Kundenbindung.

Zusatzverkaufe gehdren zur taglichen VerkaufsmaRnahme.
Kommunikation ist bei allen Kontakten (Mitarbeiter und Kunde)
der wichtigste Faktor.

Das Produkt muf® zum Kunden und der Kunde muf} immer
wieder gerne Kunde in der Filiale sein.

Zielgruppen

Dieser Lehrgang richtet sich an Filialleiter(innen) und Filial-
leiter(innen)-Assistenz.

lhr personlicher Nutzen

In diesem Seminar erlernen Sie die eigene Produktpalette als
Basis fir den Verkaufserfolg zu nutzen. Durch optimale Vor-
bereitung definieren Sie die perfekte Verkaufsplanung. Durch
den richtigen Einsatz von Verkaufstechniken erhéhen sie Ihren
Verkaufserfolg. Sie erlernen durch richtig angewandte Ver-
kaufstechnik Zusatzverkaufe zu realisieren. Sie steigern den
Erfolg lhrer Niederlassung und damit |hre sowie die Motivation
Ihrer Mitarbeiter. Auch bei héheren Verkaufspreisen steigern
sie die Kundenbindung und die Kundenzufriedenheit.




Mehr verkaufen! Vertriebstraining fur Filialleiter(innen) im Handel
(2,5 Tage)

Hier lernen Sie

* Kunden wirklich zu Gberzeugen
» Praktische Umsetzung der Verkaufsstrategie
» Die Top-Verkaufstechniken
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Inhalt

» Verkaufsstrategien erkennen und durchsetzen

» Die Top-Verkaufstechniken im Handel

* Motivation der Verkaufs-Mitarbeiter durch die richtige Kommunikation

» Kundenorientierung und Kundenbindung als tagliches Element des Verkaufs

» Verkaufserfolge und das positiven Image fiir den Zusatzverkauf nutzen. Innere Einstellung und
personliche Ausstrahung Uberprifen und verbessern

+ Die Kommunikationspsychologie des Verkaufsabschlusses im Handel

* Kunden-Nutzen-Argumentation

* Unterstitzung der Kaufentscheidung durch Einsatz von Demonstrationsmitteln
* Malnahmen-Kontrolle in regelmalfig zeitlichem Abstand

+ Die wichtigsten Kennzahlen und Rechenmethoden im Handel

Filialleiter(innen) im Handel

Methoden

Interaktiver Vortrag, Diskussion, Ubungen und Rollenspiele mit Videoanalyse

Dieses Seminar konnen Sie als Inhouse Training buchen. Fordern Sie
lhr unverbindliches Angebot an. Buchungsnummer 2010-01-22-03
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