Rhetorik im Vertrieb

Vertrauen — Glaubwiirdigkeit — Uberzeugung

Erfolgreiche Verkaufs- und Vertriebskommunikation bildet
das unumst6flliche Fundament, um im harten Wettbewerb
zu bestehen. Zentrales Element sind dabei die persénlichen
Interaktionen zwischen Vertriebsmitarbeiter und Kunden.
Der Verlauf dieser Gespriche entscheidet in hohem Mafle
iiber den kiinftigen Erfolg der Geschiftsbeziehung. Die
Rhetorik des Verkiufers ermdglicht es, sein Gegeniiber fiir
sich zu gewinnen. Dieses rhetorische Kénnen unterstiitzt
drei Sdulen im Verkaufsgesprich:

+ das Eingehen auf die Bediirfnisse des Kunden,

+ die eigene Identifikation, durch die der Gesprichspartner

begeistert werden soll und
+ das Vertrauensverhiltnis, das zum Aufbau einer
Beziehung beitrigt.

Ziele des Seminars

Das Seminar hat nun das Ziel, diese drei Elemente (Ver-
trauen, Glaubwiirdigkeit und Uberzeugung) in der Be-
ziehung zwischen Vertriebsmitarbeiter und Kunden zu
beleuchten. Dabei soll sich der Teilnehmer in drei Videoa-

nalysen selbst erleben. Es werden also keine stereotypen und

deshalb leeren Verkaufstechniken und -taktiken eingeiibt.
Vielmehr soll — losgeldst vom beruflichen Hintergrund der
Teilnehmenden — vertriebliche Kommunikation diskutiert
werden. Anhand dieser analytischen Sichtweise werden

allgemeine und individuelle Empfehlungen fiir den Teilneh-

menden erarbeitet.

Seminarinhalte

+  Vertrauen gewinnen

+  Bedarf wecken

+  Identifikation und Emotion zeigen

+  Glaubwiirdigkeit erhalten

+  Uberzeugendes Auftreten verkdrpern

+  Negativ- und Positivbeispiele analysieren

Ubungen

+  Fiir den Kunden iiberzeugend argumentieren
+  Eigene Identifikation mit dem Produkt ausstrahlen
+  Vertrauen beim Gesprichspartner schaffen
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2 Tage + Vorabend

Teilnehmerzahl  max. 6 Personen
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