Die Erfahrung zeigt, dass nichts im
Business wichtiger ist, als die eige-
nen Talente zum Einsatz zu bringen
und richtigen SpaB an der Arbeit zu
entdecken. Wer kennt sie nicht, die
Verkaufsgenies? Es wirkt so spiele-
risch und leicht, wie sie, im genau
passenden Moment die entscheiden-
de Frage stellen. Meistens wird bei
diesen Abschlissen auch viel ge-
lacht. Das Ziel des Apriori Verkaufs-
seminars ist es, die Einstellung der
Teilnehmer zum Verkauf zu beleuch-
ten und mit viel SpaB, Theorie und
Praxis deren Verkaufstalente zu

wecken und auszubauen.

Wir bieten Ihnen Erkenntnisgewinne
und Ubungen zu einer nicht manipu-
lativen Verkaufsstrategie, die glei-
chermaBen auf rationale wie emoti-
onale Aspekte der Kauferentschei-
dung setzt. Dabei geht es nicht um
den einmaligen ,Verkaufserfolg"
sondern um den nachhaltigen Erfolg
des Unternehmens durch Kunden-
bindung und eine Kundenbeziehung,
in der der Kunde sich ernst genom-

men fihlt.

Das gezielt manipulative Spiel auf
der ,Vertriebsklaviatur® kann unse-
rer Erfahrung nach, wenn U(ber-
haupt, nur einen kurzfristigen
Scheinerfolg herbeiftihren, der zu
Lasten einer langfristigen Kunden-

Beziehung geht.

Uberzeugend wirkt nur, wer {ber-
zeugt ist und die aus Kundensicht
rational fir das Produkt sprechenden
Vorteile ,mit seiner ganzen Person®
vertreten kann. Die menschlichen
~Zwischen-Toéne" sind dabei genauso
wichtig flr nachhaltige Entschei-
dungsprozesse. Wir vermitteln beide
Seiten einer Beziehung zum Kunden,
da sie auch beide fur den Erfolg

entscheidend sind.

Das Wort Erfolg bezeichnet wur-
springlich nur das, was ,erfolgte"
und ist mit dem Bild des ,Folgens"
verbunden. Den eigenen Intuitionen
zu folgen, offen und authentisch zu
sein, ,sich selbst zu folgen®, erzeugt
Vertrauen, Verbindung und Verbind-
lichkeit, die im Verkaufserfolg mess-

bar werden.



In unseren Trainings und Coachings
fur Verkaufer und Key Account Ma-

nager vermitteln wir die Fahigkeit:

¢ den Kundennutzen des eigenen
Produkts mit Stolz anzusprechen,

¢ mit argumentativer Starke die
passenden Beweggriinde trans-
parent zu machen,

¢ markante und auf den eigenen
Unternehmenswerten beruhende
~Spuren" zu hinterlassen,

¢ selbstbewusst und zielorientiert
zu verhandeln,

¢ aus den ,Echos" des Marktes zu
lernen,

e sich der eigenen Potenziale im
Vertrieb bewusst zu werden.

* Die Fahigleiten zu reflektieren ist
deutlich erweitert.

¢ Die Fahigkeit, Hintergriinde und
Quellen fir eigene Fehler zu er-
kennen und daraus zu lernen ist
deutlich verbessert.

e Das klassische Repertoire von
Vertriebswerkzeugen wird be-
herrscht

e Stérungen der Kundenbeziehung
kénnen viel frihzeitiger erkannt
und geldst werden.

¢« Der Handlungsspielraum, Bezie-
hungen zu vertiefen und dadurch
zu stabilisieren ist deutlich erwei-
tert.

¢ Interessen und Motive des eige-
nen Handelns, sowie das der
Kunden werden schneller er-
kannt.

¢ Verkaufsprozesse kénnen erheb-
lich dynamischer und erfolgrei-
cher gestaltet werden.

¢« Das Apriori Modell zu Selbster-
kenntnis.

¢ Modelle zur Beschreibung

menschlicher Beziehungen

e Strategien zur Kldrung von Be-
ziehungsstorungen.

¢ Doppelsignale in der Kommunika-
tion

¢ Fragetechniken

¢ Gesprachs Vor - und Nachberei-
tung

¢ Zielklarung

¢ Transfer der Inhalte in anspruch-
volle Verkaufsgesprache

Vorder- und hintergriindiges

Lernen

Beim Lernen im Vordergrund dreht
es sich um den bewussten Aspekt
des Vertriebs. Dazu gehdren das
Formulieren von Zielen, die Wahl der
Mittel flir die Zielerreichung, die
Planung des Kundenkontakts und
die Uberpriifung der Zielerreichung.
In diesen Lernsequenzen vermitteln
wir grundlegende strategische und
taktische Werkzeuge des Vertriebs,
sprechen damit die rationale Seite

an.



Beim hintergriindigen Lernen dreht
es sich um unbewusste Vorgange im
Kundengesprach. Kaufentscheidun-
gen werden nicht nur auf der Kos-
ten/Nutzen-Ebene getroffen, son-
dern auch auf der Basis von Bezie-
hungen. Die Beziehung des Verkdu-
fers zu seinen Kunden und zum Ver-
kaufen selbst, d.h. Interessen und
Beweggriinde des Kaufers aber auch
des Verkdufers stehen hier im Mit-

telpunkt.

Konsequent wechseln wir in unseren
Seminaren zwischen dem vorder-

und hintergriindigen Lernmodus.

In unseren Seminaren wechseln wir
zwischen theoretischem Input, prak-
tischen Ubungen und Umsetzung der
Inhalte an Hand des Erfahrungshin-

tergrunds der Teilnehmer.

Im Idealfall findet neben der Arbeit
in der Gruppe ein paralleles Einzel-

coaching statt.

Verkaufer, Key Account Manager

Basisseminar 2 Tage

Aufbauseminare: 2 x 1 Tag

Die Themen orientieren sich an den
Vorkenntnissen der Teilnehmer und
an den betrieblichen Notwendigkei-

ten.

Die Seminare kénnen sowohl in un-
seren Seminarrdumen, als auch als

Inhouse-Seminare stattfinden.



