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Professionelle Angebotsverfolgung

Seminarziel

Die Teilnehmer
B Lemnen die typischen Verkaufsfehler aus Kundensicht kennen und vermeiden diese
B Konnen die Unterschiede zwischen den Top-Verkdufern und Bottom-Verkaufern
erkennen
B Lernen die richtige Verkaufsstrategie erkennen und anzuwenden
B Konnen Anfragen klassifizieren
B Konnen Angebote klassifizieren und systematisch verfolgen
|
|

Lernen Nachfassgesprache fithren zu kénnen
erkennen ihre eigene Wirkung und entwickeln MaBnahmen, um diese zu verbessern
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