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Preisverhandlungen vorbereiten & gegen Wettbewerb verteidigen

Zielgruppe

Vertriebsmitarbeiter / Key Account Manager (mindestens 5 Teilnehmer — maximal 10 Teilnehmer)

Situation

Im Kampf um Kunden und Marktanteile ist heutzutage mehr denn je die Fahigkeit gefragt, Kundennutzen zu
schaffen und Kundenmehrwert durch Argumentation im Verkaufsgesprach zu untermauern. Daraus ist abzu-
leiten, dass es zur Grundausristung der Vertriebsmitarbeiter und Key Account Manager gehort, sich exzellent
mit den Zielgruppen, deren individuellen Bedirfnissen und dem Markt auszukennen. .

Vertriebsmitarbeiter und Key Account Manager sollten einen Uberblick tber die Methoden der wert-
orientierten Verkaufs- und Verhandlungstechniken haben. Damit dieses gelingt, missen Kunden richtig
eingeschatzt werden, so dass flexibel auf Veranderungen im Gesprach und kritische Gesprachssituationen
reagiert werden kann.

Seminarinhalte

e Gesprachsfiihrung
- Gesprache gekonnt eroffnen
- Fragetechnik

e Gewinnbringende Verkaufskommunikation
- Bedurfnisse unterstiitzen
- Kaufsignale erkennen und nutzen

e Kritische Gesprachssituationen
— Gleichgiiltigkeit tiberwinden
- Umgang mit Vorwanden und Einwanden

e Verhandlungsfiihrung
- Verhandlungen eréffnen, durchfiihren und abschlieBen
- Angebot, Attraktivitat und Alternativen
— Preisverhandlungen

Ziele
Die Teilnehmer lernen:
e dass einmal verkaufen gut, mehrfach verkaufen nachhaltig ist
* mit geeigneten verbalen und nonverbalen Mitteln Kunden zufriedenzustellen und an das Unter-
nehmen zu binden
e Gesprache und Verhandlungen sowie schwierige Situationen gewinnbringend zu meistern
e Qualitatsstandards und —kriterien sicher anzuwenden

Datum Ort Preis

14.09.2017 — 15.09.2017 ebbtron 798,00 € zzgl. 19% gesetzliche USt
Dunkelnberger StraRe 39
42697 Solingen
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Referent — Wolfram Kuhnen

Geschiaftsfiihrender Gesellschafter der IMB GmbH & Co. KG
(Unternehmensberater mit den Schwerpunkten Unternehmensfiihrung
und Marketing / Vertrieb)

Ausbildung / Weiterbildung
e Diplom-Kaufmann (Schwerpunkt: Marketing)
e Coaching-Ausbildung

Tatigkeiten / Schwerpunkte

Wolfram Kuhnen bringt seine langjahrige Erfahrung insbesondere in Vertriebs- und Filhrungskraftetrainings
ein. Zu seinem Know-How gehéren u. a. Marktanalysen und Markteintrittsstrategien, strategisches Kunden-
management und Effizienzanalysen der eingesetzten Marketingmittel sowie Schulungen und Beratungen zur
zielgruppenspezifischen Vertriebsplanung und -steuerung.

Beratungs- und Trainingstatigkeit
e Marketing- und Vertriebsberatung
Verkaufs- und Gesprachstrainings
Workshops: Kundenbindung und Kundenzufriedenheit
Kundenbeziehungsmanagement (CRM)
Projektleitung bei der Einfihrung und Begleitung von CRM-Systemen
Aufbau und Reorganisation von Vertriebsstrukturen
Coaching (z.B. Fiihrungskrafte, Vertriebs- und Servicekrafte)

Personliches

Wolfram Kuhnen stellt seine Kompetenzen seit mehr als 25 Berufsjahren unter Beweis. Seinen praktischen
Bezug hat er aus seinen Tatigkeiten als Fihrungskraft im Bereich Marketing und Vertrieb in nationalen wie
auch internationalen Unternehmen.

Wolfram Kuhnen arbeitet ergebnisorientiert und strukturiert mit Topmanagern, Senior Managern und Team-
leitern sowie Mitarbeitern. Seine langjdhrige Fiihrungs- und Trainingserfahrung in Kombination mit seiner
humorvollen Darstellung von Alltagsbeispielen verschafft ihm Respekt und Anerkennung.

Wolfram Kuhnen sorgt mit Souveranitat und Besonnenheit fiir eine offene und positive Lernatmosphare. Er
baut auf der Erfahrung und dem Wissen seiner Teilnehmer auf und vermittelt die Seminarinhalte sowohl
sachlich als auch stets unter Einbindung aller Teilnehmer. Zielgerichtet und effizient moderiert er
Diskussionen und fordert eine konstruktive Kommunikation in deutscher ebenso wie in englischer Sprache.

Methodik im Seminar
e Vortrag/Prasentation
e Diskussion
e Gruppenarbeit
¢ Rollenspiele
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