S.M.ILLE.

seminare by Greinwalder & Partner
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Termine:

© 3001.2010, Erfurt

© 05.02.2010, Ratingen
© 05.03.2010, Dresden
© 17.04.2010, Miinchen
© 07.05.2010, Hamburg
© 07.05.2010, Frankfurt/main
© 22.05.2010, Stuttgart
© 11.06.2010, Miinchen
© 11.06.2010, Schweiz
© 19.06.2010, Wels (A)
© 18.09.2010, Berlin

© 25.09.2010, Niimberg
© 02.10.2010, Hannover
© 06.11.2010, schweiz
© 19.11.2010, Miinchen
© 20.11.2010, wien (A)

1 (o) G www.greinwalder.com

Beratung und Verkauf

Machen Sie Interessenten
zu begeisterten Mitgliedern

lhr Nutzen

Dieses S.M.LL.E. seminar konzentriert sich auf die
Kommunikation zwischen Fitnessberater und
Interessenten. Wir durchleuchten anhand der ver-
kaufspyramide die einzelnen Phasen eines struk-
turierten verkaufsgesprachs.

Sie entwickeln strategien und Techniken, die
sicherheit geben und helfen, die Gesprache kun-
denorientiert zu meistern. Dabei steht die Bezie-
hung zwischen thnen und dem Interessenten im
vordergrund.

sie lernen durch systematische Bedarfsermittlung,
gezielte Fragetechnik und aktives zuhoren, was
der Interessent wirklich sucht und wie Sie threm
potentiellen Kunden die passende Losung anbie-
ten.

Eine professionelle Fitnessberatung lebt von der
~ermenschlichung” der verkaufstechniken. Mit
einer gezielten Koppelung von Emotionen und
bewahrten vorgehensweisen erhalten  Sie in
diesem seminar Tipps und Empfehlungen far den
erfolgreichen verkaufsalltag - und eine gezielte
umsatzsteigerung,

oder verbesser™ wo

Inhalte
© Bewshrte Verkaufstechniken im Alltag
© Dpie verkaufspyramide im Fitnessclub

O pie Gesprachseroffnung - die Macht des
ersten Eindrucks

© Die Bedarfsanalyse - Grundlage des
professionellen verkaufs

O Dpie systematische Gesprachsfiihrung - Fragen
als verkauferisches Analysewerkzeug richtig
anwenden

© kundenwiinsche erkennen, Kaufsignale
erfassen und Nutzen anbieten

© Die bedarfsgerechte Angebotsprasentation

© Techniken zur Einleitung des Abschlusses
- wie schaffen Sie den Einstieg in die
Abschlussphase?

© Das Abschlussgesprich
© pie Grundregeln der Einwandbehandlung

Zielgruppe des Seminars
O sereichsleiter
O ritnessberater
© Trainer
O Rrezeption
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