MODAL

Beratung und Verkauf

Psychologie im Verkauf

Zielgruppe:

Kundenbetreuer Firmenkunden professional + senior
Kundenbetreuer Kommerzkunden professional + senior

Kundenbetreuer PK professional
Kundenbetreuer PK+ junior

Kundenbetreuer Private Banking junior

Voraussetzung: Aktiv Verkaufen

Ziele:

o Vertiefung und Umsetzung der im Einstiegsseminar erworbenen Kenntnisse unter besonderer

Berlcksichtigung schwieriger Kunden- und Gesprachssituationen
o Perfektionierung des Verkaufsgespraches
o Wahrnehmung und Verstehen der Korpersprachesignale

Inhalt:

o Effiziente und bewahrte Gesprachsfiihrungsstrategien
o Psychologische GesetzmalRigkeiten in der Gesprachsfiihrung

e Praktische Durchfihrung von Gesprachsprozessen mit schwierigen Ausgangsvoraussetzungen
¢ Die Grundgesetze der Korpersprache und ihre Bedeutung fiir Gefiihle und Einstellungen beim

Kunden und beim Berater im Verkaufsgesprach

Referent:
Dr. Claudia Bohm

Methode:

¢ Rollenspiele
e Bearbeiten von Praxisfallen
e Moderation

Dauer:

2 Tage Beginn:1. Tag um 09.00 Uhr
Ende: 2. Tagum 16.30 Uhr



