Kreuzer

Erfolgsfaktor Vertrieb

Verkaufer als ultimative Multitalente

Strukturiert und emotionsbasiert verkaufen

Entwickeln einer authentischen Verkaufer-
personlichkeit

Verkaufs- und Personlichkeitstraining
in 4 Modulen a 1,5 Tage



Erfolgreiche Neukundengewinnung und
wirksame Kundenbindung durch einen
strukturierten und emotionsbasierten
Verkaufsprozess

Erfolgreiche Verkiufer wissen: Uberzeugung und Begeisterung, ein authenti-
sches Auftreten sowie das Erkennen wie der Neukunde/Kunde denkt, fiihlt
und entscheidet, sind neben einer hohen Fachkompetenz die Basis fiir einen

dauerhaften Verkaufserfolg bei den unterschiedlichsten Kundentypen!

Verkédufer bendtigen dazu ein ausgeprégtes Selbstbewusstsein mit hoher Kon-
fliktfahigkeit, Frustrationstoleranz und Reaktionsflexibilitdt. Sie miissen auf
die unterschiedlichsten Situationen im Verkaufsprozess und die verschiede-

nen Kundentypen situativ eingehen, d.h. erfolgsorientiert agieren.

Verkéufer, die nur starr wie ein Roboter ihre einstudierten emotionslosen Ar-
gumente mit einer gespielten Begeisterung (die Kunden meist nervt) herun-
terbeten, haben nicht die nétige Wirkung, um den Verkaufsprozess erfolgreich

zu gestalten.

Verkdufer mit einer ausgepragten Reaktionsflexibilitét, die es verstehen, die

dominanten limbischen Denk- und Entscheidungsmuster, den inneren Uber-

zeugungsmodus des Neukunden und Kunden zu erkennen und ihr Kommuni-
kations- und Verhaltensmuster sowie die Argumentationsstrategien darauf ab-
zustimmen, werden mit Sicherheit wesentlich mehr verkaufen. Sie sprechen
bei Neukunden und Kunden genau die Kriterien und Motive an, die zur Kau-

fentscheidung fiihren.

Erfolgsorientierte Verkaufer verstehen es meisterhaft den Aufmerksamkeits-
fokus der Neukunden und Kunden zieldienlich mit ihrer professionellen Kom-

munikations- und Verhaltenskompetenz zu lenken.

Diese Verkéufer leben die Triple-Win-Philosophie, indem sie

1. ihre Kunden noch erfolgreicher und wettbewerbsfahiger machen,

2. ihren eigenen Erfolg in Balance mit einer hohen Lebensqualitét initiieren
und

3. gleichzeitig den Wert des eigenen Unternehmens kontinuierlich steigern.
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Aufbau und Ablauf

Modul 1 - 1,5 Tage
Erfolgreich kammunizieren, klar wahrnehmen,
wirksame Beziehungsgestaltung —
Passende Emationen wecken

Praxis- &
Umszetzungsphase/Coaching

Modul 2 - 1,5 Tage
Selbstbewusstsein und Selbstmotivation einer
authentischen Verkauferpersonlichkeit entwickeln
Situativ verkaufen mit einer hohen Reaktionsflexibilitat

Praxis- &
Umsetzungsphase/Coaching

Modul 3 - 1,5 Tage
Neukunden und Kunden emationalisieren,
begeistern und (berzeugen

Praxis- &
Umsetzungsphase/Coaching

Modul 4 - 1,5 Tage
Verhandlungs- und Argumentationstechniken,
Kaufentscheidung herbeifiihren
Erfolgreich verhandeln mit Einkaufern

Termine / Uhrzeiten

Modul 1:  15. + 16.09.2017
Modul 2:  06. + 07.10.2017
Modul 3:  27. +28.10.2017
Modul 4:  17.+18.11.2017

1. Tag Freitag: 14.00 Uhr - 18.30 Uhr
2. Tag Samstag: 9.00 Uhr - 16.00 Uhr
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Modul 1

Erfolgreich kommunizieren, klar wahrnehmen, wirksame

Beziehungsgestaltung — Passende Emotionen wecken

Die Teilnehmer lernen vielfiltige Kommunikationstechniken und Kommuni-
kationsstrategien kennen, die ihnen erlauben eine hohe situative Kommunika-
tions- und Verhaltensflexibilitdt im Verkaufsgesprach zu leben. Sie schirfen
ihre Wahrnehmung, um Kaufsignale und Denk-/Entscheidungsstrategien des
Neukunden und Kunden klar zu erkennen, so dass sie sich in ihrem Agieren
darauf einstellen kénnen. Sie lernen, wie sie mit unterschiedlichen Kundenty-
pen tiber ihr flexibles Verhalten und ihre Sprache Vertrauen und eine partner-
schaftliche Beziehung herstellen, wie sie also sicher und schnell die passenden
Geflihle beim Neukunden und Kunden erzeugen, fiir einen emotionsbasierten

und erfolgsorientierten Verkaufsprozess.

Transferprozess/Praxisphase: Die Teilnehmer fiithren ein Entwick-
lungs- und Erfolgshandbuch, in dem sie ihre geplanten Denk- und Verhal-

tensdnderungen reflektieren und dokumentieren.

Modul 2

Selbstbewusstsein und Selbstmotivation einer authenti-

schen Verkauferpersonlichkeit entwickeln

Situativ verkaufen mit einer hohen Reaktionsflexibilitat

Die Teilnehmer lernen, welche professionelle Einstellung sie fiir eine ausge-
priagte Reaktionsflexibilitdt und ein unerschiitterliches Selbstbewusstsein im

Verkaufsprozess bendtigen, um dauerhaft erfolgreich zu verkaufen.

Sie erlernen Mentaltechniken, um sich zu motivieren, ihre inneren Blockaden
(,,Erfolgsverhinderungsprogramme*) zu erkennen und wie sie diese sicher in
zieldienliche Denk- und Verhaltensmuster wandeln. Sie lernen, wie sie mit
einer hohen Selbstakzeptanz zum erforderlichen Selbstbewusstsein kommen,
die Basis, um mit der natiirlichen Autoritdt, Authentizitdt und Présenz erfolg-

reicher zu verkaufen.
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Mit dem Ziel- und Zeitmanagement der neuen Generation lernen sie, sich ef-
fektiv zu organisieren — weg von der ineffizienten Tatigkeitsorientierung, hin

zu einem ziel- und erfolgsorientiertem Agieren.

Transferprozess/Praxisphase: Die Teilnehmer fiithren ein Entwick-
lungs- und Erfolgshandbuch, in dem sie ihre geplanten Denk- und Verhal-

tensdnderungen reflektieren und dokumentieren.

Modul 3

Neukunden und Kunden emotionalisieren, begeistern und

uberzeugen

KreuzerTraining

Die Teilnehmer erlernen mit richtigen Fragen die passenden Informationen,
d.h. die Kauf- und Entscheidungskriterien sowie den inneren Uberzeugungs-
modus der Neukunden und Kunden strukturiert zu eruieren. Sie lernen, wie
sie mit Fragen und hypnotischen Sprachmustern zielorientiert den Aufmerk-
samkeitsfokus der Neukunden und Kunden lenken. Sie werden die wahrge-
nommenen Entscheidungsmotive und Denkmuster und die Macht der negati-
ven und positiven Emotionen fiir eine iiberzeugende und begeisternde Prasen-
tation nutzen, welche die Neukunden und Kunden positiv beriihren. Sie geben
dem Neukunden und Kunden das gute Gefiihl, bei ihnen in den besten Hianden

Zu sein.

Transferprozess/Praxisphase: Die Teilnehmer fithren ein Entwick-
lungs- und Erfolgshandbuch, in dem sie ihre geplanten Denk- und Verhal-

tensdnderungen reflektieren und dokumentieren.

Modul 4

Verhandlungs- und Argumentationstechniken, Kaufent-

scheidung herbeifiihren

Erfolgreich verhandeln mit Einkaufern

Die Teilnehmer lernen verschiedene Taktiken und Strategien der Verhand-
lungstechnik kennen, um Kundeneinwinde, kritische Fragen und Bedenken

verkaufsorientiert zu nutzen und so mit der passenden Abschlusstechnik eine
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positive Kaufentscheidung herbeizufiihren. Sie lernen die Taktiken und Stra-
tegien der Eink&ufer, speziell bei Preisgesprachen, kennen und wie sie darauf

erfolgreich mit den passenden Argumenten reagieren.

Transferprozess/Praxisphase: Die Teilnehmer fiithren ein Entwick-
lungs- und Erfolgshandbuch, in dem sie ihre geplanten Denk- und Verhal-

tensdnderungen reflektieren und dokumentieren.

Individuelles Coaching

Diese Mafinahme beinhaltet ein zweistiindiges Einzelcoaching fiir jeden Teil-
nehmer. Dieses Coaching kann zwischen den Modulen bzw. bis zu 6 Monate
nach Ende des letzten Moduls in Anspruch genommen werden. Jeder Teilneh-
mer hat hier die Moglichkeit personliche Themen mit dem Coach zu bearbei-

ten.

Fur wen ist dieses Training?

Dieses Training ist fiir Verkdufer und Verkduferinnen gedacht, die ihre eige-
nen Denk-/Kommunikationsmuster und Verhaltensweisen besser verstehen
und erfolgreicher nutzen mochten. Fiir Verkdufer/innen, die den Anspruch
haben, situativ, kundenzentriert und emotionsbasiert zu verkaufen. Verkidu-
fer/innen, die sich weiter entwickeln mochten, die ihre Kunden, sich und ihr

Unternehmen stetig erfolgreicher machen mochten.

Methodik

Alle Themen werden durch den Trainer prasentiert und interaktiv mit den
Teilnehmern bearbeitet. In Kleingruppen und praxisorientierten Rollenspielen
erfolgt der Transfer von der Theorie in die Praxis. Hier kdnnen die Teilnehmer
das neue Wissen in verkduferische Fertigkeiten und Verhaltensweisen in ei-
nem sicheren Rahmen testen und in ihre Verkduferpersonlichkeit integrieren.
Es werden Techniken aus der Verkaufsrhetorik, Verkaufspsychologie, REVT,

NLP und dem Ziel- und Zeitmanagement der 1V. Generation genutzt.
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Die 32-jahrige praktische Verkaufs- und Verhandlungserfahrung des Trainers
flieBen mafBgeblich mit ein. Der strukturierte und praxisorientierte Transfer-
prozess sowie das individuelle Coaching zwischen den Trainingsmodulen ga-
rantieren eine hohe Nachhaltigkeit!

Investition: 2.250,00 € (pro Person/zzgl. Mwst.)

Was Sie dafir erhalten

4 Trainingsmodule & 1,5 Tage = 6 Trainingstage

Ein personliches Coaching (2 Stunden)

Thren personlichen Trainingsordner mit ausfiihrlichen Unterlagen
Einen praxis- und erfolgsorientierten Transferprozess

Thr personliches Entwicklungs- und Erfolgshandbuch

Einen individuellen und zielgerichteten Feedbackprozess

Eine DVD zur Reflexion Ihres strukturierten Verkaufsgespréichs
Ein Zertifikat fiir die erfolgreiche Teilnahme

Eine hohere Lebensqualitit und mit einer ausgepragten Verkduferper-

sonlichkeit

Sales
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Verbindliche Anmeldung zum Training

Erfolgsfaktor Vertrieb - Verkaufer als ultimative Multitalente

Bitte in Druckbuchstaben ausgefiilt an info@kreuzer-training.de mailen.

Firma:

Vorname, Name:

Position:

Anschrift:

Telefon, E-mail:

Datum /
Unterschrift:

Modul 1: 15. + 16.09.2017 Trainingsort: Seminarhotel im Kreis
Modul 2: 06. + 07.10.2017 Limburg/Weilburg
Modul 3: 27. +28.10.2017 (Adr. wird noch bekannt ge-
Modul 4: 17. +18.11.2017 geben.)
Uhrzeiten: 1. Tag: 14.00 — 18.30 Uhr Trainer: Rudiger Kreuzer
2. Tag: 09.00 — 16.00 Uhr
Anmelde- .
) 01.09.2017 Preis pro 2.250,- € zzgl. Mwst.
schluss: Person:

Teilnahmebedingungen

Nach schriftlicher Anmeldung erhélt der Teilnehmer eine Anmeldebestatigung und die Rechnung fur das Training. Die
Rechnung ist bis spatestens 14 Tage vor Trainingsbeginn ohne Abzlige zu begleichen, bei kurzfristigen Anmeldungen
sofort nach Rechnungserhalt. Im Trainingspreis sind Honorar, Organisations- und Nebenkosten, Getrdnke, Geback in
den Kaffeepausen, ein leichtes Mittagsmeni oder —buffet (nur bei ganztagigen Trainings), Trainingsunterlagen sowie ein
Teilnehmerzertifikat enthalten.

Die Organisation der Reise obliegt dem Teilnehmer. Ebenso trégt dieser alle anfallenden Kosten fiir die Ubernach-
tung(en).

Er verpflichtet sich mit der Anmeldung zur Teilnahme am gesamten Training. Wir erstatten keine Kosten bei spaterer
Anreise oder vorzeitiger Abreise.

Sollte die angemeldete Person nicht am Training teilnehmen kénnen, hat sie die Mdglichkeit bis spatestens 48 Stunden
vor Trainingsbeginn einen Ersatzteilnehmer zu benennen (dieser sollte die Voraussetzungen zur Teilnahme erfillen).
Hierfir ist eine verbindliche schriftiche Anmeldung des Ersatzteilnehmers erforderlich. Zusatzliche Kosten entstehen
nicht.

Sollte der Teilnehmer das Training stornieren, entstehen folgende Kosten fir ihn:
e €45,- zzgl. Mwst. Bearbeitungsgebuhr bis 29 Tage vor Trainingsbeginn
e 50% der Teilnahmegebiihr 28 bis 15 Tage vor Trainingsbeginn
e Volle Teilnahmegebihr ab 14 Tage vor Trainingsbeginn - dies gilt auch bei Nichterscheinen des angemeldeten
Teilnehmers.
Mafgeblich fiir den Zeitpunkt ist der Zugang der schriftlichen Stornierung per Fax oder E-Mail bei KreuzerTraining.

Sollte KreuzerTraining aufgrund zu geringer Teilnehmerzahlen (bis spatestens 10 Tage vor dem geplanten Termin) oder
aus sonstigen wichtigen, von KreuzerTraining nicht zu vertretenden Griinden (Erkrankung des Trainers, hdhere Gewalt
etc.) absagen missen, wird die bezahlte Teilnahmegebiihr unverzlglich erstattet. Weitergehende Haftungs- und
Schadensersatzanspriiche sind ausgeschlossen.
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