steiner.

Preisverhandlungen und
Abschlusstechnik

Dienstag, 11. bis Mittwoch 12. Dezember 2012

Hotel zum Landrichter, Wolfsberg



Was ist entscheidend, um den Auftrag erfolgreich abzuschlieBen?
War es die besondere Vorbereitung, die effektive Analyse der
Bediirfnisse und Anforderungen oder die Giberzeugende
Présentation? Und was fehlt fiir das Finale im Verkaufsgesprach?

Die Féhigkeit, Preisgesprache professionell zu fiihren und die
Abschlusstechniken gezielt anzuwenden.

In den Analysen von Besuchsbegleitungen von Verkaufern ist
eindeutig festzustellen, dass der Verkdufer oftmals zu zaghaft ist,
sich vor dem Preisgesprach nahezu flirchtet und dies nicht als
wesentlichen Teil seiner Aufgabe nutzt — praktisch als sportliche
Herausforderung.

Es geht darum, mit Freude diese Phase mit den Kunden zu gestalten
und zum richtigen Zeitpunkt Initiativen zu setzen, um den Auftrag
zu erhalten.

Einen zweiten Platz im Verkaufsgesprach gibt es nicht, es gilt
ausschlieBlich den Auftrag zu erhalten oder eben nicht!

Herzliche Gri

Herbert Steiner MBA, CMC

Einleitung




Ziele

Nach diesem Seminar sind Sie und Ihre Mitarbeiter in der Lage:

die Phase der Preisverhandlung nach dem AIDA-Konzept (Aufmerksamkeit —
Interesse/Informationsphase — Demonstration/Prasentation — Abschluss) zu erkennen
und professionell zu gestalten

mit einer starken, inneren Haltung in dieser Phase Stdrke zu zeigen und das Gespréach
mit Freude zu fithren

keine Schwéchen zu zeigen, denn diese Phase ist einfach ein Teil der Verhandlung und
es ist bei bestimmten Produkten und Dienstleistungen unausweichlich, tiber den Preis
zu sprechen

mit einer bewussten Sensibilitat die Kaufsignale wahrzunehmen und den Wunsch des
Kunden fiir einen Vertragsabschluss in diesem Moment zu verstarken

eine Auswahl von verschiedenen Techniken der gezielten Verhandlungsfiihrung zu
nutzen, um die Abschlussquoten signifikant zu erh6hen




Themenschwerpunkte

Die innere Haltung und die Selbstsicherheit der Verkdufer ist schnell zu erkennen. Fragen Sie
bei Ihrem nachsten Einkauf zum Schluss nach einem Rabatt, einem Nachlass oder einer
Zusatzleistung.

Sie werden umgehend feststellen, wer mit guter Vorbereitung souveran reagiert und wo Sie
sofort die Unsicherheiten bemerken. ,Eigentlich gibt es keinen Rabatt" — und schon ist die
Ture offen.

Bei Verhandlungen liber groRere Betrdge, wenn Preisgesprédche praktisch dazugehoren, ist die
Frage, wie die erste Reaktion des Verkaufers ist. ,Natiirlich miissen wir Giber den Preis
sprechen” oder ,Ich verstehe Sie, dass Sie einen Nachlass erwarten” sind Aussagen, die bereits
den angebotenen Preis ,aufweichen”.

Es ist einfach menschlich, sich nicht auf einen zu starken Konflikt einzulassen, doch die
Menschen sind unterschiedlich. Die Einen wollen mehr die Harmonie, die Anderen haben
SpaB an der Auseinandersetzung oder es ist einfach mit der beruflichen Aufgabe verbunden
zu verhandeln, zu taktieren und den tiefsten Preis herauszuholen.



Preisgesprache

Die Strategien fiir einen erfolgreichen Abschluss anzuwenden
Das Preisgesprach als ,sportliche Herausforderung" zu meistern

Eine starke Haltung in dieser Phase einzunehmen, um auf gleicher Ebene mit dem
Kunden zu sein

Die rhetorischen Moglichkeiten zu kennen und zu nutzen
Methoden fiir den Aufbau der Abschlussphase anzuwenden

Kaufsignale wahrzunehmen, um den entscheidenden Moment konsequent zu
nutzen

Einen Erfolg fiir den Kunden, den Verkdufer und fiir die Firma zu erreichen




Teilnehmeraussagen

,Die ,Steiner — Seminare” sind jene Seminare, welche fiir mich den groBten
Nutzen und die ldngste Nachhaltigkeit bewirken!”

,Die Fuhrung durch das Seminar war sehr gut und flieRend, auch die Inhalte
wurden klar heriibergebracht. Die Teilnehmer waren alle sehr angenehm und es
lohnt sich, ein weiteres Mal teilzunehmen. Ich habe viel Niitzliches gelernt.”

,Ich mochte mich sehr herzlich fiir das Seminar bedanken, die Atmosphére und
die Gruppe haben wirklich gut gepasst und es hat wirklich Freude gemacht.”

.Dieses Seminar ist nicht nur fiir alle Neulinge in dieser Branche eine tolle
Erfahrung, sondern auch eine Bereicherung fiir all jene, die jahrelang im Verkauf
arbeiten. Man fihlt sich einfach wohl und aufgehoben. Vielen Dank"

,Ein tolles Seminar. Nicht nur der Verkauf, sondern auch als Mensch steht man im
Vordergrund!”

.Es macht Spal an einem Steiner-Seminar teilzunehmen. Ich freue mich auf den
ndchsten interessanten Kurs mit ihm."

.Der Kurs war sehr interessant und praxisorientiert, man lernt immer wieder etwas
Neues dazu."

Herr Steiner hat unser Seminar sehr praxisorientiert durchgefiihrt und uns positiv
uberrascht!




Abschlusstechnik

In diesem Seminar wird gezielt auf jene Punkte eingegangen, welche Vorboten fir schlechte
Preise sind und zu Abschlussquoten fiihren, die nicht zufriedenstellend sind.

Aktive Gestaltung des Verkaufskontaktes

Den Verkaufsprozess und das Verkaufsgesprach in den unterschiedlichen Phasen zu
gliedern, dies bewusst zu steuern und den Kunden zum Abschlusspunkt zu fithren

Eine starke, innere Haltung des Verkaufers

Verkdufer haben bereits oftmals eine Vorahnung und manchmal bereits eine
.Beflirchtung” vor dieser Phase. Eine fundierte Vorbereitung und positive Einstellung
fuhrt zu einer d&uBeren Wirkung, dass dieser Verkdufer mit jeder Situation seine
Professionalitdt beweist

Vielfiltige Techniken und Methoden kennen und anwenden

Die Erkenntnisse der Psychologie und der Gehirnforschung haben zu einer Vielfalt von
unterschiedlichen Methoden fiir eine gezielte Anwendung gefiihrt. Nur wer diese
kennt und in Trainings deren Anwendung praktisch trainiert hat, kann diese mit einer
entsprechenden Sicherheit erfolgreich anwenden




Termin und Leistungen

Das Gesamtpaket dieses intensiven Seminars umfasst folgende Punkte:
e Die Erhebung lhrer Wiinsche und Zielsetzungen im Vorfeld

e Einintensives Training mit Selbsterfahrung und Anwendung der Methoden in der
Praxis

e Eine ausfihrliche Protokollierung und Dokumentation der Ergebnisse

Am ersten Tag findet eine Abendeinheit zur Vertiefung der Erkenntnisse und Erarbeitung der
Umsetzungsmoglichkeiten statt. Fiir einen besonderen Lerneffekt empfehlen wir, an beiden
Tagen teilzunehmen und im Hotel zu Gbernachten.

So haben Sie eine optimale Verbindung zwischen Seminarinput sowie den praktischen
Erfahrungen und konnen das Erlernte optimal in lhren Berufsalltag umsetzen.

Termin: 11. Dezember 2012 , Eintreffen 08:30 Uhr, Beginn 09:00 Uhr bis 19:00 Uhr
12. Dezember. 2012, 08:30 Uhr bis 17:00 Uhr

Ort: Hotel zum Landrichter Getreidemarkt 6, A- 9400 Wolfsberg
info@zumlandrichter.at
Tel.: 04352 37556

Die Seminarkosten fiir 2-Tage Intensiv-Training betragen € 580,00 exkl. 20% MwsSt.,
inklusive aller Leistungen. Die Hotel- und Aufenthaltskosten (ca. EUR 160,--) rechnen Sie
direkt mit dem Hotel zum Landrichter ab.

Die Zimmerreservierung wird mit der Anmeldung fiir das Seminar fiir Sie durchgefiihrt. Sollten
Sie kein Zimmer bendétigen, muss dieses bis zum 01. Janner 2012 abbestellt werden, da sonst
eine Stornierungsgebiihr, die vom Teilnehmer entrichtet werden muss, anfallt.

Buchen Sie bis zum 30. Oktober. 2012 dieses Seminar zum Friihbucherpreis von EUR 550,-
exkl. 20% Mehrwertsteuer.




in unserem Seminarraum
,Uber den Dachern”

ENTSPANNEN

in unserer gemiitlichen
PIANOBAR

in unseren

Zimmern mit eigener Wellness-
einrichtung wie Sauna, Infrarot-
kabine, Dampfdusche oder Whirlpool

zum ‘I-é
Getreidemarkt 6, 9400 Wolfsberg, Tel: 04352 37556

www.zumlandrichterat, info @zumlandrichter.at La n d ]1'].1((: hﬂ:@ ]r



Leistungsprogramm
Steiner Unternehmensberatung

» Unternehmens-Strategieentwicklung » Trainings in Deutsch, englisch und

Italienisch fir

> Regionale und internationale Personlichkeitsentfaltung
Marktforschungen Kommunikationstraining
Deutsch, Englisch, Franzodsisch, Italienisch, Systemisches Verkaufen
Spanisch, Russisch, mit Native Speakers Telefonverkaufstrainings

Messetrainings, regional und

» Gemeinde- und Regionalentwicklungen international

> Projektentwicklung- und > Vertriebscoaching von Teams und beim
Regionalentwicklungen Kunden mit den Verkduferinnen

» Organisationsentwicklung und - > Offentliche Vortrige, Impulsreferate und
koordination Workshops

» Organisationsentwicklung und > Open Space, Zukunftskonferenz

Teambildungsprozesse

» Beratung und Unterstiitzung fiir

» Start-up-Beratungen und Konzeption Projektforderungen

> Betriebsnachfolge, Kooperation und

Fusion
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Steiner Unternehmensberatung GmbH

A 6840 Gotzis, Rutte 33a

T +435523 62807, F +43 5523 62807-4
team@steiner-beratung.at
www.steiner-beratung.at



