Verkaufsseminare:

Zur Person:

Martin Stäheli, geboren am 24. Mai 1971 ist als Verkaufsleiter bei einer mittelgrossen Firma tätig. Nach seiner kaufmännischen Ausbildung hat er sich über den Marketingplaner zum eidg. dipl. Verkaufsleiter weitergebildet.

Seit 10 Jahren arbeitet er nebenamtlich als Verkaufstrainer und gibt so sein grosses Praxiswissen gestreut mit verschiedenen besuchten Seminaren (Umberto Saxer, Gustaf Käser, etc.) weiter. Als Referent an Schulen für Marketing und Personalmarketing erarbeitet er sich zusätzliche, gebietsübergreifende Fähigkeiten und Fachwissen.

Gerne stellt er Ihnen sein Wissen und Engagement zur Verfügung und motiviert Ihre Mitarbeiter zu neuen Höchstleistungen. Gleichzeitig hilft er so auch mit, die Kundenzufriedenheit zu erhöhen. 

Habe ich Sie neugierig gemacht? – Dann kontaktieren Sie ihn doch einfach unter 

mar-staeheli@bluewin.ch. Gerne stellt er für Sie ein individuelles Programm zusammen.

1. Verkaufen ist wie Liebe

Wer:

Aussendienst, Innendienst mit Kundenkontakt

Ziel:


- Kompakte Verkaufsunterstützung Theorie und Praxis


- Nahtlose Anwendung im daily Business mit garantiert mehr Erfolg 

=> höherer Umsatz
- Förderung Teamgeist & Teamgedanke

Dauer:

1 Tag mit Option

Option:
Training on the Job mit Reisebegleitung


Vertiefung der Theorie

Inhalt:


- Was heisst verkaufen?

- Teamförderung

- Körperhaltung (Mimik, Gestik)

- Preis Methoden

- Einwände/Vorwände unterscheiden 

- Erfolgreicher Verkaufsabschluss

- Reklamationsbehandlung

2. Telefonmarketing (Telefoniere ich richtig? – Telefoniere ich erfolgreich?)

Wer:

Verkaufsinnendienst, Aussendienst

Ziel:

Erfolgreich nachfassen


erfolgs- und abschlussorientiert telefonieren

Dauer:

1 Tag

Inhalt:

- Warum machen wir Fehler?

- Optimale Vorbereitung mit Checkliste

- Verhaltensgrundregeln am Telefon

- Vorwände/Einwände

- Das grosse ABC des Abschlussversuches

3. „Verhalten und Umgang mit Kunden“

Wer:

Servicetechniker & Monteure und technischer Aussendienst

Ziel:

korrektes Verhalten mit und bei Kunden kennen



Imagegewinn bei Kunden steigern



Zusatzverkäufe anstreben

Dauer:

½ bis 1 Tag (je nach Schwergewicht und Anzahl MA)

Inhalt:

- Worauf es im Kundenkontakt ankommt

- Eigen- und Fremdmotivation

- Knigge und Verhalten bei Kunden

- Erfolgreiche Reklamationsbehandlung

4. Messetraining 

Wer:

Verkäufer, Standhostessen, Messeverantwortliche

Ziel:

Bestmögliche Firmenpräsentation 



Erfolgsorientiert Verkaufen



Mehrumsatz erzielen

Dauer:

1 Tag

Inhalt:

- Vorbereitung

- Checklisten erstellen

- Kunden in den Stand hineinholen

- Verhalten am/im Stand

- Bedürfnis wecken

- Verkaufsabschluss einleiten und erfolgreich abschliessen

- Messenachbearbeitung

5. Schulung Ladenpersonal

Wer:

Verkäuferinnen und Verkäufer in Läden

Ziel:

Optimales Erscheinungsbild



Kundengewinnung



Mehrumsatz und Zusatzverkäufe erzielen



Verkaufschancen erkennen

Dauer:

1 bis 2 Tage

Inhalt:

- Motivation (eigen/fremd)

- Worauf es im Verkauf ankommt

- Gesprächseröffnung und Bedürfnisabklärung

- Die richtige Frage zur richtigen Zeit

- Abschlussversuche

- Reklamationsbehandlung

Methode:
1:1 Live-Situation im Laden (Beobachtung)



Auswertung in der Theorie

