SEMINARDMC™

Verkaufen am Telefon

Zielgruppe:

# Mitarbeiterlnnen im Verkaufs-Innen- und AuBendienst
# Sachbearbeiterinnen mit telefonischem Kundenkontakt
» Telefonische Kundenbetreuerinnen

lhr Nutzen:

# Sije erlernen, das Telefon als verkaufsforderndes Instrument einzusetzen:
= Sie telefonieren selbstsicherer

Sie erhalten das Interesse lhrer Kunden am Telefon

Sie lenken Gesprache durch Fragen

Sie erkennen die Bedurfnisse Ihrer Kunden

Sie machen |hr Angebot am Telefon ,,einsehbar“

Sie haben eine freundliche Telefonstimme
# Sie gehen mit Einwanden professionell um
# Sie konnen auch mit »schwierigen« Kunden gut umgehen
# Sie schlieBen lhre Gesprache positiv ab
# Sie nutzen lhren personlichen Telefonleitfaden

» Sie Uben mit Praxisbeispielen aus lhrem Alltag und entwickeln Ihren ganz personlichen
Telefonleitfaden
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Seminarinhalte:

» Unterschied telefonisches und personliches Verkaufsgesprach
Kundenbediirfnisse erkennen und Kundennutzen Uberzeugend vermitteln
Verkaufspsychologie

Optimale Vorbereitung von Telefongesprachen

Aktiv zuhoren am Telefon

Die richtigen Fragen stellen

Pragnant und ,,einsehbar* formulieren

Einstellung beim Telefonverkauf

Verhalten in schwierigen Gesprachssituationen

Stimme und Artikulation optimieren

» Entwicklung lhres personlichen Telefonleitfadens
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Internes Seminar:
# Dauer: 2 Tage



