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Mehr geht immer!
Mit Zusatzkaufen punkten

Ausgangssituation:

Erfolgreiche Verkaufer haben eine exzellente Menschenkenntnis, verkaufen aktiv, machen Zusatzverkaufe und haben
hohere Bon Durchschnitte, indem Sie Zusatzverkaufe aktiv anbieten. Es gelingt lhnen, auch schwierige Situationen
und reservierte Kunden durch den Einsatz professioneller Kommunikations- und Verkaufstechniken zu tiberzeugen
und Zusatzverkaufe zu generieren. Verhandlungsgeschick und Uberzeugungskraft sind auch hier Ergebnis eines
guten Kundenbeziehungsmanagements und der Partnerschaft zu Kunden. Machen Sie eine wirkliche Win-Win-
Situation daraus: ,Bin ich erfolgreich, ist es das Unternehmen auch!”

Ziel:

Sie trainieren, wie Sie durch eine exzellente Menschenkenntnis eine hohe Kundenzufriedenheit generieren, um
Zusatzverkdufe und dadurch hohere Bon Durchschnitte zu erzielen. Sie reflektieren, warum ein Kunde ein
Zusatzprodukt kauft und analysieren die Beziehung zwischen Verkaufer und Kunde. Sie iiben Strategien, die lhnen
Zusatzverkaufe leicht machen.

Schwerpunkte:
e |hre Einstellung zu Zusatzverkaufen
e Psychologische Kenntnisse flir Zusatzverkaufe
e Kundentypen und lhre Einstellung zu Zusatzverkaufen
e Wie Sie gezielt Zusatzverkaufe anbieten
e Erfolgsdenken - Die Auswirkung auf Zusatzverkaufe
e Bedarfserweckungsstrategien
e Die Sprache der Kunden/innen sprechen
e  Ziigige Warenvorlage und Abschlusstechniken
e  Erfolgsstrategien und Techniken im Verkaufsgesprach
e Fragen und ihre Wirkung - Bedlirfnisse und Wiinsche erfragen
e  Entwicklung eigener Strategien
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