Seminarunterlagen von Sascha Glowniewski zur Workshopreihe WS 4
Ausbau und Stirkung der regionalen Vermarktung durch Kooperation - Workshopreihe fiir Fiihrungskrifte sichsischer Direktvermarkter

STAATSMINISTERIUM | Freistaat
FUR ENERGIE, KLIMASCHUTZ, } ESACHSEN
—

UMWELT UND LANDWIRTSCHAFT

Wissenstransfer zur Verbesserung der
Wirtschaftsleistung landwirtschaftlicher Betriebe

mit dem Ziel der Férderung der Wettbewerbsfihigkeit der Landwirtschaft

im Rahmen des

Europaischer Landwirtschaftsfonds flr die Entwicklung des
landlichen Raums: Hier investiert Europa in die landlichen Gebiete

' Entwicklungsprogramm

. fur den landlichen Raum
im Freistaat Sachsen

. 2014 -2020

www.eler.sachsen.de

Vorhaben: Ausbau und Stéarkung der regionalen Vermarktung durch Kooperation - Workshopreihe fir Fiihrungskrafte sachsischer Direktvermarkter

Entwickl o lav i - = g6 .
for don fncrereer o Zustandig fur die Durchfiihrung der ELER-Férderung im

;’2):;9}52‘33‘05““39" Freistaat Sachsen ist das Staatsministerium fiir Energie,
Klimaschutz, Umwelt und Landwirtschaft, Referart
Forderstrategie, ELER-Verwaltungsbehorde

Européischer Landwirtschaftsfonds fur die Entwicklung des
landlichen Raums: Hier investiert Europa in die l&ndlichen Gebiete

Projekttrager: b&s Unternehmensberatung und Schulung fiir den landlichen Raum GmbH
www.bsleipzig.de



Verkaufstraining
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Ablauf

e Fragerunde, Erfahrungen

e Grundsatze im Verkauf

e Einstellung von Verkaufern

e Unterschied Bedarf und BedUrfnis
e Verkaufsgesprach und Prasentation
e Einwandbehandlung

e VVorabschluss

e 30 Tage Ziel



Grundsatze im Verkauf

e Kontrolle - Niemals Kontrolle abgeben

e Entscheider - Immer alle Entscheider an einen Tisch

e Mehrwert - Nutzen vor Merkmal

e Nein - Noch ein Impuls notig

e Preisnennung - Kein Preis ohne Prasentation und Bedarfsanalyse

e Haufigkeit - Aus Angst zu weit zu gehen, gehen wir oft nicht weit genug
e Prozess - Immer das gleiche praktizieren, Vertrieb skalierbar machen

e Anzahl - Durchschnittlich 7 Kontaktpunkte



Einstellung von Verkdufern

e Attraktivitat - Eigene Attraktivitat entscheidend fir Erfolg

e Selbstliebe - Je mehr ich mich liebe umso mehr verkaufe ich

e Selbstgesprache - ich mag mich, Ich bin ein groRartiger Verkaufer

e Einstellung - Was denke ich Gber mein Produkt (funkelnder Diamant)
e Verkaufsverhinderer - Angst vorm Scheitern, Angst vor Ablehnung



Unterschied Bedarf und Bediirfnis

e Unterschied Bedarf und Bedurfnis

e Menschen kaufen aus 2 Griunden: Lust oder Frust

e Ziele herausfinden (Lust) — Was ist wichtig? Worauf legen Sie Wert? Was
wunschen Sie sich? Was sind Ihre Anforderungen?

e Probleme herausfinden (Frust) — Gibt es schlechte Erfahrungen? Haben Sie
Bedenken? Was lief mit ... nicht so gut?




Verkaufsgesprédch und Présentation

e 1. Sympathie

e 2. Nutzen

e 3. Bedarfsanalyse

e 5. Vorabschluss

e 6. Prasentation

e /. Fragen & Antworten
e 8. Angebot

e O. Einwandbehandlung
e 10. Abschluss



Einwandbehandlung

e Wunsch-Technik - Ihnen ist wichtig, dass __?

e Ungllck-Technik - Was kénnte im schlimmsten Fall passieren, wenn __?
e Grunde-Technik - Dafur gibt es doch bestimmt Grinde, oder?

e Wegnahme-Technik - ist Ihnen aulRer etwas wichtig?

e Erklarungstechnik - Wie erklaren sie sich dass, __?



Vorabschluss

e Mal angenommen, ich kann Ihnen alles zeigen, was lhnen wichtig ist, werden
Sie dann meine Produkte nutzen?

e Einmal angenommen, ich zeige lhnen alle Dinge die Ihnen wichtig sind, darf
ich sie dann als Kunden begrifzen?

e Gesetz dem Fall Sie stellen fest dass alle Punkte passen, sind wir dann
Partner?



