(lualit%it Souveranitat im Verkaufsgesprach

ist Mehrwert

,Der Preis ist heil§!“, wusste eine beliebte Fernseh-Gameshow schon in den spaten
Achtzigern. Werbekampagnen, die den Geiz zur Tugend erhoben, haben in der
jungeren Vergangenheit zu einer weiteren Verscharfung der Marktsituation
beigetragen. Der Preis ist oberstes Verkaufsargument, und sofern der Kunde sparen
kann, ist er bereit, viele weitere Faktoren bei seinem Kaufentscheid zu
vernachlassigen. Das ist gerade bei Autoersatzteilen, bei denen Qualitatsmangel
gravierende Folgen nach sich ziehen kdnnen, ein Problem.

Das GVA-College bietet Verkaufern zu diesem Zweck eine eintagige
Weiterbildungsveranstaltung an. Unter dem Titel ,,Souveran bleiben im
Preisgesprach! Praxisseminar fur den Verkauf: Leistungen besser darstellen und
Kunden Uberzeugen” erhalten Verkaufer Argumentationshilfen und -strategien fur
Verkaufsgesprache, mit deren Hilfe es gelingt, den Kunden von der eigenen
Leistung zu Uberzeugen, anstatt ihn nur Uber den Preis zu kddern. Besonders
wichtig ist dabei zu verstehen, was der Kunde eigentlich von Ihnen wissen will,
wenn er Sie nach dem Preis fragt.

Die Veranstaltung findet am 22. September 2016 in Ratingen statt. Weitere
Informationen gibt es auf der Website des GVA-College unter:

Souveran bleiben im Preisgesprach! Praxisseminar fur den Verkauf

qualitaet-ist-mehrwert.de


http://www.gva-college.de/website/de/seminare/verkaufsseminare/souveraen_bleiben_im_preisgespraech__praxisseminar_fuer_den_verkauf__leistungen_besser_darstellen_und_kunden_ueberzeugen.php

