uns zusammenarbeiten?

Warum sollten Sie mit lhr Weg ... M
NP,

nsulting

Management- und Personalberatung

Produkte und Dienstleistungen werden
sich nahezu immer &hnlicher. Der maB-
gebliche Faktor fir einen Verkaufserfolg

ist die Persdnlichkeit des Verkdufers.

Dabei ist es entscheidend, was und wie

der Vertriebsmitarbeiter etwas sagt.

lhre Verkdufer erhalten in unseren
Veranstaltungen ein Verkaufssystem,

Mit System zum
Verkaufserfolg!

mit dem sie strukturiert und zielorientiert
ihre Verkaufserfolge garantiert steigern

werden.
ET—
l XING’ Michael Paschke
Mainzer Str. 29
D-55271 Stadecken-Elsheim
Eine zertifizierte Weiterbildung zum Fon +49 6130 941515
Master Neuro Linguistic  Seller Fax + 49 6130 941514
bei einem namhaften Verkaufstrainer in Mobil +49 177 5223839
Europa, sowie langjéhrige Vertriebs-, E-Mail mp@mpconsulting.de
Fihrungs- und Beratungserfahrung bilden Homepage www.mpconsulting.de
die Grundlage fir unsere erfolgreichen
MaBnahmen! Lassen Sie sich durch Wir freuen uns auf ein Orientierungs- . . . - .
unsere Referenzen und unsere Arbeit fir gesprach mit lhnen, um Chancen einer Ein Verkaufstrcunmg fir Profis

Sie und lhre Mitarbeiter iberzeugen! erfolgreichen Zusammenarbeit auszuloten! und die, die es werden wollen!




Gute Verkéufer nutzen ein Verkaufssystem, um zum Verkaufserfolg zu kommen!

- Wie schaffen Sie eine
gewinnende Ansprache?

- Wie erzielen Sie schnell

eine gute Beziehungs-

ebene zu lhrem Kunden 2

- Wie kénnen Sie professionell eine
systematische Analysephase
gestalten und durchfihren?

- Wie erkennen Sie Kaufmotive und
ob Ihr Kunde kaufen méchte?

- Wie kénnen Sie in der
Angebotsphase
lhren Kunden mit einem
5-Schritte-System
Uberzeugen 2

- Wie verfolgen Sie lhre
Angebote nach?

- Wie kénnen Sie als Verkaufer
mit lhrer Sprache das Unterbe-
wusstsein lhres Kunden stimulieren?

- Welche Vorteile bieten [hnen Leading,
Pacing & Rapport?

- Wie finden Sie das richtige Abschluss-iming?
- Woran erkennen Sie Kaufsignale lhres Kunden?
- Welche Abschlusstechniken kénnen Sie nutzen?

- Wie kénnen Sie in der Argumentation
mit einem 5-Schritte-System vorgehen?
- Wie unterscheiden Sie Vorwénde
von Einwénden?
- Wie argumentieren Sie in Preisgespréchen?



