Verkaufs- und Telefoncoaching

Ziele dieser Trainings-/Coachingsmalnahme
1. Passive Kunden wieder zurtick zu gewinnen
2. Management von aktiven Kunden
3. Erhohung der Zusatzverkaufe

Ablauf:

Tag 1: Veranstaltung zur Vermittlung der Basics
Tag 2: Praxis- und Umsetzungstag im Betrieb
Tag 3: Soll - Ist Vergleich / Individuelles Coaching

Inhalte:

Tag 1 (Gruppe 8 — 12 Teilnehmer)

Erwartungen
Zieldefinition nach SMART
Mentale Erfolgsaspekte in der Telefonakquise

Gesprachsvor- und nachbereitung - Organisation & Planung
Ubung einer Gesprachsdurchfuhrung anhand des allg. gultigen Telefonleitfadens

AuBerst wichtige Bausteine beim aktiven Telefoneinsatz

Tag 2 (Einzelcoaching im Unternehmen)

Individuelle Anpassung des Telefonleitfadens

Individuelle Diskussion und Verwendung der auBerst wichtigen Bausteine

Trockentraining — magische Fragen
Telefonakquise — Output Intensivleitfaden

Tag 3 (Gruppe 8 — 12 Teilnehmer)

Soll - Ist Vergleich

Diskussion der Abweichungen

Offene Punkte und Fragen des Coachees
Training & MaRBnahmendefinition
Lessons Learned / Best Practice Sharing
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