DEVCON-CT Training

Verkaufen war gestern. Einkaufen lassen ist Zukunft.

Einfacher, mit weniger Druck und mehr Gelassenheit verkaufen.

DEVCON-CT Consulting & Training GmbH
Herwigredder 103e - 22559 Hamburg
Telefon 040/ 86 60 46 0
www.devcon-ct.de
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Level 1 - Fundamentals

Im Level 1 geht es darum, die zentralen
Trigger fur erfolgreiche Verkaufsgesprache
zu vermitteln.

Kein Gesprach ohne Ziel

Gesprache systematisch vorbereiten.
Ziele definieren (maximal/minimal) plus Taktik.

Den Kunden einkaufen lassen...

Das Interesse des Kunden steht im Vordergrund.
Wovon traumt der Kunde...?

Was sind die Einflussfaktoren auf den Bedarf?

Wie wir mit unseren Produkten und Dienstleistungen
den Bedarf des Kunden gezielt erfiillen
(Nutzen-Bedarfsbriicke).

Abschliisse ohne Druck realisieren

Den Kunden mit dem Angebot nicht allein lassen.
Einwande sicher meistern.

WIE statt OB.

Kaufsignale erkennen und nutzen.

Das beste Preisgesprach ist kein Preisgesprach...

Alle Trainingsinhalte werden anhand konkreter
Kundenbeispiele der Teilnehmer vermittelt. Die
Vertriebler haben so die Chance, vergangene
Gesprache nachzuarbeiten und anstehende Kunden-
kontakte vorzubereiten.

Verkaufen war gestern.
Einkaufen lassen ist Zukunft.

darfsreflektierte Gesprachsfiihrung zu noch mehr Vertriebserfolg
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Level 3 - Sophisticates (hybrid)

Im hybriden Verkauf werden offline und
online Kontakte kombiniert. Spezielle
virtuelle Kontakte haben eigene Gesetze.

online ist alles weniger:

e Konzentration Uber lange Zeit schwieriger.
e Wirkung durch Menschen ist eingeschrankt.
e Druck-Verkauf wirkt wie billige Werbung.

Online braucht mehr:
Wir mussen schneller zum Punkt kommen.
Wir mussen noch mehr in die Kundenbeziehung
investieren.
Wir mussen Sog statt Druck erzeugen.

Genau hier setzen wir an:
Sog-Verhandlungsfiihrung 4.0:

Phase 1: Facelook: gewunschte Kundensicht auf mich
Phase 2: LinkIn: Gehirnfessler als Startpunkt

Phase 3: Big data: Wunschliste von Kunden

Phase 4: Likes: Grundsatzliche Zustimmung

Phase 5: smart solutions: Wunschliste (tber)erfillen

Alle Teilnehmer bereiten konkrete Kundengesprache
vor. Im Training erfolgt die ,Generalprobe®.
Optional bieten wir an, Kundengesprache live zu
begleiten (Vertrieb to go bzw. online Coaching).




