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Management- und Personalberatung

B2B-Kunden wissen, dass es sich meistens

lohnt, einen Preisnachlass zu fordern.
... Zur Homepage

Und so kennt jeder, der im Vertrieb

arbeitet, die Aussage:
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Das Preisgespréch
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Management- und Personalberatung

In der heutigen Markisituation muss der
Verkéufer sein Vorgehen bei der Preisver-
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zusetzen, die eigene Position geschickt zu
vertreten  und  Nachlassforderungen

. Wir freuen uns auf ein Orientierungs-
professionell zu entgegnen.

Verkéuferqualitét zeigt

gespréch mit lhnen, um Chancen einer . . . "
sich gerade im Preisgespréch

erfolgreichen Zusammenarbeit auszuloten!




»An Qualitat erinnert man sich lange, nachdem der Preis vergessen ist.” (/o Gucail

Die Seminarinhalte:

= Kommunikation im Preisgesprach

= USP des eigenen Unternehmens kennen
* Mit smarten Zielen arbeiten

» Die Angebotsibergabe

* Nutzen- statt Produktargumentation

= Der Aufbau des Preisgesprachs

= Techniken der Preisverhandlung

= Techniken der Einwandbehandlung

* Der Umgang mit ,zu tever”

= Die Trickkiste der Kaufer

= Preis y
= Leistung /
= Qualitat

= Abschlusstechniken

Die Methode:

In diesem Prdasenzseminar steht die
Aktivitat der Teilnehmer im Mittelpunkt.

Dabei bilden Ubungen, Fallbeispiele und
Gespréche den Schwerpunkt.

Unterlegt werden diese Aktivitaten durch
praxiserprobten inhaltlichen Input.

@QOQQ:@/

Die Teilnehmer Gben neues Verhalten ein
und erhalten auf der Grundlage von
Videoaufzeichnungen ihrer Ubungsge-
sprache konstruktives Feedback von den
anderen Teilnehmern und vom Trainer.

Die Nachhaltigkeit:

Die  grofite  Herausforderung  bei
Weiterbildungsmaf3nahmen besteht meis-
tens darin, die Lerninhalie bei den
Teilnehmern so zu festigen, dass sie sie

erfolgreich anwenden.

In einem mit lhnen abgestimmten Lern-
transferkonzept schaffen wir genau diese
Nachhaltigkeit zu einem hohen Maf} u. a.
mit:

= vorher: Zielvereinbarungsgespréch
zwischen Teilnehmer und Chef;

» wdhrend: aktive Einbindung der Teil-
nehmer, Unterlagen und individueller
Handlungsplan;

= nachher: Intervalltraining und firmen-
spezifische, begleitende MaBBnahmen.




