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Verkaufstraining nach Käser
Kleine Zusammenfassung des Kurses




Hinder-nisse




Ziele


Ziele müssen konkret messbar sein




Wirken


Was ist Wirken?




Verkau-fen




Vollrefe-renzen


Umgang mit Vollreferenzen




Vorbe-reitung


Vorbereitung




sich freuen


Warum freue ich mich?




Sym-pathie


Sympathie




Stärken Schwä-chen


Stärken und Schwächen




Wagnis


Blamiere dich täglich




Schwei-gen


Schweigen ist Macht




Ernst nehmen


Wie nimmt man jemanden ernst?




Lust-losigkeit


Lustlosigkeit, Antriebsschwäche




Stehen




Augen-kontakt


Wie beherrscht der Dompteur den Tiger?




Gestik


Wieviele Finger haben zehn Hände? (50 nicht 100)




Wir


Von wem sprechen wir?




Feed-back


Wie packe ich ein Feedback?




Büro-klam-mern




offene


Probleminterview




Aufbau des Hirns


Kleinhirn




Annah-men


Wir machen Annahmen, die oft gar nicht stimmen






2 Seiten


Alles hat zwei Seiten




Brain-


Brainstorming




Einbahnstrassen


Wir Menschen denken in Einbahnstrassen




Wir wirken immer


Aufmachung




Problem


Problem lösen heisst sich vom Problem lösen




Visuali-sieren




Feed-back


Kritik auf Präsentationen




Tages-plan


Wie Plane ihc den Tag?




verhan-deln


Mechanismen der Verhandlungskunst




bewun-dern


Aussagen des Kunden bewundern




positive Pfeile


positive Pfeile verlängern
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