FIRMENINTERNE SEMINARE

Auf Sie und Ihre Wiinsche zugeschnitten.

- Verkaufskompetenz
- Kundengewinnung
- Kundenbindung

/I VERKAUFEN



/I VERKAUFEN



FIRMENINTERNE SEMINARE

Auf Sie und lhre Wiinsche zugeschnitten.

Sie suchen nach Strategien zur Kundenbin- JETZT INFORMIEREN!
dung? Sie interessieren sich fir ein Training,

um leichter neue Kunden zu gewinnen? Lena C. Sarikaya

Sie streben nach héheren Umsatzen durch Geschéaftsfihrerin

Zusatzverkaufe? — Wir helfen Ihnen dabei!
Wir freuen uns auf Sie.
avio bietet Ihnen kompetente Trainings,
Coachings und Vortrage, die lhre Verkaufser-
folge steigern.

Seit 20 Jahren bewegt avio Menschen und
Unternehmen in ganz Europa. Meist direkt
vor Ort beim firmeninternen Training.

Unsere Trainer kommen zu lhnen vor Ort
und gehen auf Ihre ganz spezifischen An-
forderungen ein. Profitieren Sie von unserer
Erfahrung im Verkaufstraining! Wir méchten
Sie einladen, uns kennenzulernen und sich
von unserer Kompetenz zu iberzeugen.
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Kanden begeistern

VERKAUFEN INTERNE TRAININGS

“Unsere Kunden kaufen immer nur
ein Produkt — und weg sind sie!
Wie funktioniert eigentlich Kun-
denbindung?“

“Ich habe den Dreh einfach nicht
raus! Worin liegt blof das Ver-

kaufsgeheimnis?“
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VERKAUFEN

/I VERKAUFEN

Von Verkdufern werden vielseitige Fahigkeiten erwartet.
Sie missen den Markt tiberblicken und Fachwissen tiber
lhre Produkte besitzen, miissen Potentiale erschlieBen und
Marktanteile sichern. Noch viel wichtiger aber ist etwas
anderes: Die Sicherheit im persdnlichen Umgang mit den
Kunden. Sie ist es, die dem Auftreten die nétige Uberzeu-
gungskraft verleiht und die Grundlagen fiir eine nachhalti-
ge Kundenbindung schafft.

Es gibt geborene Verkdufer. Das sind die wenigsten. Und es
gibt Menschen, die ihre Fertigkeiten im Verkauf nach und
nach erwerben. Das ist die Uiberwaltigende Mehrzahl. Si-
cherheit im Verkaufsgesprach, kommunikative Kompetenz
und die Fahigkeit, Menschen einzuschatzen — das hat man
nicht, das muss man lernen. Hier gilt: Training ist alles!

Wie waére es also mit einem avio-Verkaufstraining? Wir
setzen nicht auf Schablonenwissen, sondern méchten ihre
personliche Authentizitat als Verkaufer herausstellen. Wir
bombardieren Sie nicht mit Power-Point-Folien, sondern
gehen an die Basis lhrer Lernbediirfnisse. Unsere Trainer
begleiten Sie sogar im AuBendienst oder im Ladenge-
schaft und geben lhnen unvermittelt Hinweise und Hilfen,
mit denen Sie noch bessere Erfolge erzielen.

Kanden begeistern

INTERNE TRAININGS
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VERKAUFEN

/I GRUNDLAGEN IM VERKAUF

Egal, was Sie verkaufen: Die Grundlagen des Verkaufs blei-
ben die gleichen. Sie missen Kunden einschatzen kénnen,
Uber Gesprachsroutine verfligen und auf die wichtigsten
Standardsituationen vorbereitet sein. Die einzige Riick-
meldung, die Sie erhalten, sind in der Regel die Verkaufs-
zahlen. Um das eigene Verkaufsverhalten zu optimieren,
braucht es qualifiziertes Feedback. Am effektivsten ist

eine individuelle Schulung: das avio-Verkaufstraining. Hier
erwerben Sie in einer offenen und lernaktiven Atmosphare
praxisgerechtes und umsetzbares Wissen rund um das
erfolgreiche Verkaufen. Sie trainieren aktiv die unterschied-
lichen Inhalte erfolgreichen Verkaufs-, Prasentations- und
Kommunikationsverhaltens — von der Kundenanalyse
Uber die Akquise bis hin zu verschiedenen Abschluss-
techniken. Dabei geht es einerseits um grundlegende
Verkaufstechniken wie Gesprachsfiihrung, Argumenta-
tion und Kundenmotivation. Andererseits geht es um

die Verkduferpersonlichkeit an sich: das Auftreten, die
Einstellung zur Arbeit, das Selbstmanagement, die
Zielsetzungen.

/I KUNDENGEWINNUNG

Bevor die Finessen des Verkaufsgesprachs zum
Tragen kommen, muss der Verkdufer Giberhaupt erst
Kunden fir sich gewinnen. Dazu gibt es effiziente
und weniger effiziente Methoden. Wer sie zu unter-
scheiden und richtig einzusetzen weil3, hat einen
klaren Vorteil.

Im avio-Verkaufstraining lernen Sie, potentielle
Kunden einzuschatzen, Kundenerwartungen zu
erkennen, die richtigen Fragen zu stellen, Kauf-
signale wahrzunehmen und Verkaufsgesprache
erfolgreich abzuschlie3en.

Kanden begeistern

INTERNE TRAININGS

/I KUNDENBINDUNG

Wer bei lhnen einkauft, schenkt Ihnen Vertrauen. Das ist
wertvoll und sollte nicht verspielt werden. Kunden, die
bleiben, sind wie gute Partner. Um Kunden zu halten, be-
darf es oft nur geringen Aufwands. Trotzdem machen sich
viele Verkaufer eher auf die Suche nach neuen Kunden, als
lhre alten zu bewahren - verschenktes Potential! Mit avio
lernen Sie die wichtigsten Strategien der Kundenbindung
kennen. Sie erfahren, wie Sie lhre Zusatzverkaufe wirksam
erhéhen kdnnen. Cross-Selling wird Ihnen zur Selbstver-
standlichkeit werden - und lhre Kunden werden damit
auch zufrieden sein.

SPQ’Zié\H'iPP
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Kanden begeistern

VERKAUFEN INTERNE TRAININGS

Martina Miiller, Verk&uferin im Auftendienst, hat gerade etwas Unge-
woéhnliches getan: Sie hat die Seiten gewechselt und Kundin gespielt.
Und sie ist entsetzt. Eben hat ihr der Kollege aus einem anderen Ver-—
kaufsgebiet im improvisierten Verkaufsgespréch ein wenig zugesetzt.
Hat die Angriffstaktik gewdhlt, ist mit der Tir ins Haus gefallen.
Immer, wenn Martina etwas einwenden wollte, hat ihr der Verkaufer
das Wort abgeschnitten.

Ohne Punkt und Komma hat er auf
sie eingeredet, sie eingelullt.
Ja, einmal hat er sie sogar be-
lehrt! Ein Spiel nur, aber Mar-
tina Miiller hat eine ganz neue
Erfahrung gemacht. ,, Ich hatte
immer gedacht, ochne ein wenig
Pfeffer fihrt ein Verkaufsge-
spréch zu nichts‘ gesteht sie.
»Jetzt welils ich: Etwas zu viel
Pfeffer, und das ganze Menii
wird ungeniefsbar!“
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Kanden begeistern

VERKAUFEN INTERNE TRAININGS

Wenn Sie diese Broschiire gelesen haben, kdnnen Sie kom-
fortabel ein unverbindliches Angebot bei uns anfordern.
Unser schlankes Buchungsverfahren spart Geld und lhre
Zeit, da Sie uns schon im Vorfeld lhre Wiinsche mitteilen
und telefonisch mit uns abstimmen kénnen. Kein teures
Vorstellungsgesprach, keine Folienvortrdge, keine langen
Entscheidungswege - bei uns kdnnen Sie in drei Schritten
Ihr individuelles Wunsch-Paket buchen.

1. BEDARFSANALYSE

Sie teilen uns Ihre Wiinsche mit. Nutzen Sie unsere Checklisten und stellen Sie sich Ihr individuelles Verkaufs-
training zusammen.

2. ANGEBOT

Sie erhalten ein konkretes Angebot. Auf den Preis kdnnen Sie sich verlassen — keine Sonderposten und keine
versteckten Aufschlage.

3. BUCHUNG

Sie geben uns das »Gol«. Lehnen Sie sich zurlick, liberlassen Sie uns die Durchfiihrung und seien Sie ge-
spannt auf eine interessante Veranstaltung.
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Genau das suchen wir!

1. AUSFULLEN, 2. ANGEBOT WAHLEN, 3. ABSCHICKEN per Fax an: 0761/15078-20
Firma / Abteilung Telefon

Ansprechpartner E-Mail
Strajg,e,Hausnummer . gewunschterTralnlngsort ............................................
PLZ / Ort Personenanzahl

D PAKET 1: DAS BASISVERKAUFSTRAINING

Egal, was Sie verkaufen - Produkte, Dienstleistungen, Ideen — die Grundlagen fiir Verkaufserfolge bleiben die gleichen.
Um die geht es in diesem Seminar. Lernen Sie in diesem Training, wie Sie Kunden liberzeugen und Ihren Verkaufserfolg
steigern kdnnen! Trainieren Sie Verkaufs- und Abschlusstechniken, die Sie in lhrer taglichen Arbeit unterstitzen.

/1 Verkaufstechniken /1 Erfolgreiche Kundenakquisition

/I Kommunikation und Gesprachsfiihrung im Verkauf /I Kundenorientierte Nutzenargumentation
/1 Abschlusstechniken /1 Rollenverstandnis und Glaubwiirdigkeit
/1 Selbstmotivation bei Misserfolgen /I Kundenanalyse und Verkaufsplanung

D PAKET 2: VERKAUFEN UND BERATEN IM EINZELHANDEL

»Unser Produkt ist Spitzel« Sie wissen das. Doch wissen das auch Ihre Kunden? Lernen Sie in diesem Training, sich als
Anbieter, Verkaufer und Berater optimal vor lhren Kunden zu positionieren und liberzeugend aufzutreten. Trainieren Sie
Verkaufs- und Beratungsgesprache und lernen Sie, spezifisch auf Kundenwiinsche einzugehen.

/I Grundvoraussetzungen fiir Verkaufserfolg /I Kundenerwartungen an Verkaufer
/1 Strukturierung von Verkaufsgesprachen /1 Steigerung der Beratungskompetenz
/1 Ertragssteigerung durch Zusatzverkaufe /' Umgang mit Reklamationen und ,Feilschern”

/1 Selbstmotivation bei schwierigen Kunden

D PAKET 3: VERKAUFEN IM AUSSENDIENST

Sie sind im Auf3endienst tatig. Dies bedeutet hohe Selbstverantwortung: Termine vor- und nachbereiten, sich selbst orga-
nisieren, Kundennutzen erkennen, abschlussorientiert kommunizieren und vieles mehr. Lernen Sie in diesem Training, wie
Sie sich gut organisieren, lhre Kunden Gberzeugen und Ihren Verkaufserfolg steigern.

/1 Erfolgreiche Kundenakquisition /I Kommunikation und Gesprachsfiihrung im Verkauf
/I Kundenorientierte Nutzenargumentation /I Termine vor- und nachbereiten

/1 Selbst- und Zeitmanagement /I Kundenanalyse und Verkaufsplanung

/1 Abschlusstechniken /I lmpulse zur Kundenbindung

D PAKET 4: ZUSATZVERKAUFE ERFOLGREICH TATIGEN

In diesem Training geht es um Zusatzverkdufe. Nutzen Sie lhre Chance auf Mehrverkauf und stellen Sie lhre Kunden
zufrieden, indem Sie ihnen zusatzliche Produkte oder Dienstleistungen anbieten. In diesem Training erfahren Sie, wie Sie
Zusatzverkaufe planen und effizient umsetzen kénnen.
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Was darf es sein?

1. AUSFULLEN, 2. INHALTE INDIVIDUELL WAHLEN, 3. ABSCHICKEN

PLZ / Ort

VERKAUFEN - DIE GRUNDLAGEN

I:l Grundvoraussetzungen fiir Verkaufserfolge
Ideen fur den aktiven Verkauf von Waren
Ideen fiir den Verkauf von Dienstleistungen
Strukturierung von Verkaufsgesprachen
Kontaktfahigkeit und Kommunikation
Korpersprache im Verkauf

Lampenfieber bei Verkaufsprasentationen
Gesprachsvorbereitung und Planung

Ideen zur BegriiBung und Gesprachseroffnung
Hinhdren und aktiv zuhdren
Kundenerwartungen an Verkaufer
Subjektive und objektive Wahrnehmung
Umgang mit,stillen” Gesprachspartnern
Umgang mit,redseligen” Gesprachspartnern
Erfolgskontrolle bei Verkaufsgesprachen
Besuchsnachbereitung fiir Verkaufer
Kundenmeinungen erfassen

Umgang mit Reklamationen
Preisverhandlungen richtig fiihren
Konkurrenzbeobachtung
Beziehungsmanagement im Verkaufsalltag

individueller Aktionsplan

COO0000oOoOoCOoOooonoonodd

Zeitmanagement und Tagesplanung

per Fax an: 0761/15078-20

Personenanzahl

Optimale Touren- und Routenplanung
Die Personlichkeit des Verkaufers
Selbstmotivation im Verkauf

Der personliche Auftritt beim Kunden

Umgang mit Misserfolg

MmN

Die eigenen Potentiale und Grenzen

KUNDENGEWINNUNG

Kontaktaufnahme mit potentiellen Kunden
Ermittlung der Kundenwertigkeit
Mundpropaganda und Empfehlungsmarketing
Das Vertrauen potentieller Kunden gewinnen
Methoden richtiger Einwandbehandlung

Vorbereitung von Argumentationshilfen

MmN

Abschlusstechniken und Abschlussfragen

KUNDENBINDUNG

Strategien erfolgreicher Kundenbindung
Bedarfsanalyse beim Kunden
Fragetechnik im Verkauf

Kaufsignale erkennen und nutzen

Chancen auf Cross-Selling nutzen

MmN

Kundenmotivation

Gerne beraten wir Sie zu den einzelnen Inhalten, damit Sie eine auf
Sie perfekt abgestimmte Weiterbildung erhalten!
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EINIGE REFERENZUNTERNEHMEN:

/I Akzo Nobel Chemicals GmbH

/I Bauerfeind Phlebologie GmbH & Co. KG
/I Deutsche Bahn AG

/I Deutsche Post AG

/I DEVK Versicherungen

/I EDEKA Handelsgesellschaft Stidwest mbH
/I E.ON Ruhrgas AG

/I Ferrero MSC GmbH & Co. KG

/' GATC Biotech AG

/I Solar Markt AG

/I Sparkasse Freiburg — Nérdlicher Breisgau
/I TOV SUD Life Service GmbH

Seit 20 Jahren bewegt avio Menschen und
Unternehmen in ganz Europa. Uber 45.000 Teil-
nehmer aus kleinen und groRen Unternehmen
haben bereits von unseren Trainings profitiert.

Das avio-Team besteht aus einer Reihe qua-
lifizierter Trainerinnen und Trainer, die Uber
langjahrige Praxiserfahrung in Vertrieb, Verkauf
und Management verfligen. Diese Praxisorien-
tierung macht unsere Trainings so erfolgreich.

Aus dem avio-Gastebuch

,Ein Tag gefillt mit acht Stunden voller
interessanter Ansatze, die sich mit Sicherheit
auch in unseren Verkaufszahlen niederschla-
gen werden.”

»Sehr praxisorientiertes Seminar mit nitzli-
chen Anregungen, Mischung aus Information
und praktischer Anwendung ist optimal”

,Besonders positiv kam bei den Teilnehmerin-
nen an, daf3 Sie sehr flexibel auf die Fragestel-
lungen reagiert haben.”

+Wir haben unser erstes Fiihrungstraining hier
genossen und sind begeistert!”

,Ich bin davon Uberzeugt, von dem Seminar
profitieren zu kénnen und kann es nur
warmstens weiterempfehlen, vielen Dank

1

,ES war ein sehr ergebnisorientiertes und
informatives Training, vor allem der Praxisbe-
zug und die fréhliche Stimmung haben viel
Spal gemacht.”

JIch war gespannt was mich erwartet, habe
viel gelernt und durfte Giber meinen eigenen
Schatten springen, vielen Dank flr zwei
lehrreiche Tage”

+Empfehlenswertes Seminar in ungezwunge-
ner Atmosphare. Hilfe zur Selbsthilfe und
neue Erkenntnisse!”

War echt toll und interessant, einfach unbe-
schreiblich!”
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OvVIO

// FUHRUNG

/l VERKAUFEN
/I KOMMUNIKATION
/I MESSE

JETZT EIN ANGEBOT ANFORDERN!

Nina Brieke und Silke Rapka,
Trainingskoordinatorinnen
Tel. +49(0)761/15078-0
mail@avio.de

Wir freuen uns auf Sie.
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