Einwandbehandlung

der Zukunft

Fiir wen ist das
Seminar?

,Treat objections
as requests for further

information.“
- Brian Tracy

Ein altes Sprichwort lautet: ,Wenn der Kunde
im Kaufprozess keinen Einwand bringt, dann
wird er auch nicht kaufen.“ Verkauferlnnen
schrecken vor Einwanden zurtick, weil sie nicht
wissen, wie sie damit umgehen sollen. Oft re-
agieren Verkauferinnen offensiv und versuchen
Kundinnen mit allen Mitteln vom Gegenteil zu
Uberzeugen. Das funktioniert aber nicht.

Viele Einwande sind auf die Glaubenssatze
lhrer Ansprechpartnerinnen zuriickzufiihren.
Selbst, wenn Sie diese durch Argumente vom
Gegenteil Uiberzeugen kénnen, verlieren Sie

sie womaglich als Kundlnnen, weil Sie lhre
Gesprachspartnerinnen nicht auf einer tieferlie-
genden Bediirfnisebene abgeholt haben.

Mit unserer NewCode Sales Methode &ndern
Sie lhre Sichtweise auf Einwande so, dass
Sie sich in Zukunft dariiber freuen und positiv
auf diese reagieren werden. Verkaufstechnik
sowie die innere Einstellung spielen dabei eine
wesentliche Rolle. Wir zeigen lhnen, wie Sie
elegant und professionell mit jedem Einwand
umgehen, ohne dass die Beziehung zu den
Kundinnen darunter leidet. Viel besser noch:
Mit uns bleiben Sie eloquent, selbstbewusst
und werden sogar einen beidseitigen Nutzen
daraus ziehen.

Unser Seminar wurde fUr folgende
Personengruppen erarbeitet:

- Neue bis erfahrene Verkauferinnen, welche
lhre Kundlnnen bis zum erfolgreichen
Abschluss begleiten méchten

- Unternehmerinnen, welche Einwanden
von potentiellen Partnerlnnen mit Selbst-
vertrauen begegnen mochten

- Start-Ups und Jungunternehmerinnen, die
sich am Markt etablieren mochten und da-
bei gegen eine Vielzahl von Wettbewerbern
antreten missen

- Unternehmen, die ihre Fachkrafte darin
unterstiitzen wollen, Auftrage zu generie-
ren, ohne dabei die Kundenbeziehung zu
schadigen

- Griinderlnnen

- Managerinnen

Welche Voraussetzungen
sind mitzubringen?

Erfahrungen mit Kunden- und Beratungsge-
sprachen erhéhen den Nutzen des Seminars.

Management & Verkauf

Welchen Nutzen bietet
das Seminar?

- Kommunikationstraining zur Einwand-
vermeidung

- Ubung von Techniken der Einwand-
behandlung fiir den Kontakt mit bereits
bestehenden, aber auch mit potentiel-
len Neu-Kundinnen

- Starkung der persdnlichen und schlag-
fertigen Reaktionsfahigkeit auf sponta-
ne Einwande oder unvorhergesehene
Situationen

- Ausbau der Fahigkeit selbstbewusst zu
argumentieren

- Erlernen eines professionellen und
sympathischen Umgangs mit haufigen
Einwanden

- Training des Flow-Zustandes fiir unter-
schiedliche Gesprachssituationen

Was beinhaltet das
Seminar?

Selbstvertrauens-Qualifikationen

Das Eingehen und Reagieren auf unterschied-
liche Einwande erfordert ein hohes Maf3 an
Uberwindung. Diese Hemmschwelle sinkt
durch konstantes Training und starkt das
Selbstvertrauen in sich selbst und in die eige-
nen Argumente.

Intrinsische Qualifikationen

Das Berufsfeld des Verkaufes stellt Verkaufe-
rinnen jeden Tag aufs Neue vor die Herausfor-
derungen der selbststandigen Motivation. Fehlt
diese, neigt man zu Ausreden, um ein potenziell
negativ verlaufendes Telefongesprach zu um-
gehen. Die Motivation steigt, wenn Einwande
lediglich Herausforderungen und keine Hinder-
nisse mehr darstellen.

Management & Verkauf

Sprachliche Qualifikation

Wer lernt, spontan auf unterschiedlichste Ein-
wande zu reagieren, wird mit der Zeit auch im
Alltag mit unerwarteten Situationen adaquat
umgehen kénnen. Wer nun auch noch die
Hintergrlinde solcher sprachlicher Situationen
versteht, genief3t eine mehrwertsteigernde
Qualifikation fiir den Alltag.

Berufliche Qualifikationen

Wer selbst aus den am wenigsten zu erwarten-
den Einwanden noch ein positives Gesprach
ableiten kann, der wird auch in anderen Be-
reichen bessere Ergebnisse erzielen. Speziell
in den Bereichen Gesprachsflihrung, Verhand-
lung und alltdgliche Kommunikation kdnnen
immer wieder Win-Win-Situationen geschaffen
werden.
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