Betrieb & Management

Kundenorientierung und Kunden-
bindung haben viele Unterneh-
men der Glas-, Fenster- und Bau-
elemente-Branche als zentrale
Strategie definiert. Der wirtschaft-
liche Erfolg steht oder fallt aber
mit der Fahigkeit der Verkaufer,
Monteure etc., mit den Kunden
entsprechend zu kommunizieren
und verhandeln zu kénnen. Eine
rationelle und kostenglinstige
Moglichkeit, um die verkduferische
Kompetenz zu verbessern, bietet
eine neue Selbstlernsoftware fur
Handwerk, Handel und Industrie.

iele Unternehmen versuchen, die

Kundenbeziehung und -bindung

zu intensivieren. Dies gelingt je-

doch nur, wenn die Mitarbeiter
mit Kundenkontakt die Fahigkeit haben,
mit den Kunden entsprechend kommuni-
zieren und verhandeln zu koénnen. Dabei
ist es jedoch nicht alleine mit der Darstel-
lung von Produkteigenschaften, Dienstlei-
stung und Preissystem getan. Denn der
Kunde avanciert vom Produktverwender
zum GenulB-, Preis- oder Erlebniskaufer.
Dadurch wird die Verkaufer-Kunden-Be-
ziehung durch eine systematische und in-
tensivere Verkaufsgesprachsfihrung ge-
pragt sein. Dies bedeutet z. B., daR nicht
nur die offenen und geschlossenen Frage-
techniken gefordert sind, sondern zusatz-
lich auch das Wissen aus der Motivfor-
schung und der Psychologie sowie dessen
Anwendung. Zudem gilt es flir einen Ver-
kdufer als selbstverstandlich, daB er regel-
maRig und laufend die Techniken der Ver-
handlung und Argumentation perfektio-
niert und diese abschluBorientiert einsetzt.

Bequem Zuhause lernen

Aus Kosten- und Zeitgriinden ist es vielen
Unternehmen nicht (mehr) moglich, den
Verkaufern und Mitarbeitern mit Kunden-
kontakt aufwendige Seminar- und Tagungs-
besuche zu gewdhren. Aufgeschlossene
Unternehmen und Verkéufer bedienen sich
deshalb gerne der neuen Selbstlerntechno-
logie: Multimedia-Technik auf CBT-Basis
(Computer Basic Training). Vorteile: Der
Anwender verbessert mit dieser Selbstlern-
software seine verkduferische Kompetenz
und entscheidet selbst, wann, was, wie er
trainiert. Mit ,Learn2sell — Verkaufserfolge
mit System" ist eine neue, interaktive Mul-
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Selbstlernsoftware fiir mehr verkauferische Kompetenz:

Verkaufserfolge
mit System

Screenshot-Beispiel aus
der neuen, interaktiven
Multimedia-Lern-CD-ROM
.Learn2sell — Verkaufs-
erfolge mit System*
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timedia-Lern-CD-ROM  verfligbar.  Ziel-
gruppe sind Verkdufer (im Innen- und
AuBendienst), Monteure, Vertriebsmitar-
beiter etc. in kleinen und mittelstandischen
Unternehmen aus den Bereichen Hand-
werk, Handel, Industrie und Dienstleistung.

Sechs Lerneinheiten

Sechs Lerneinheiten auf 25 Stunden verteilt

(entspricht einem 4-Tages-Seminar) stehen

im Mittelpunkt der interaktiven Lern-CD-

ROM:

1. Vorbereitung des Verkaufsgesprachs

2. Kundenkontakt (persénlich und telefo-
nisch)

3. Infos geben und vom Kunden nehmen.
Um beziiglich der Kundenmotive ins
Schwarze zu treffen, gilt es gut zu-
zuhoren und gezielt Fragen zu stellen.

4. Verhandeln und Argumentieren (Ein-
wénde behandeln etc.)

5. AuftragsabschluR/AbschluRfrage

6. dauerhafte Kundenbindung

Weitere Software-Features

- Lernvorbereitung und -kontrolle

- praktische Ubungen zu den einzelnen
Lern-Unterthemen mit Interaktion

— diverse Gesprdchsszenarien flir das per-
sonliche und telefonische Verkaufsge-
sprach aus Handel, Handwerk, Dienstlei-
stung und Industrie

— bei Bedarf auch gezieltes Abrufen ein-
zelner Lerninhalte (Direkteinstieg)

- 15 Seiten Arbeitsvorlagen zum Aus-
drucken

— funf Zwischen- und ein Abschluftest
(inkl. Zertifikatsausdruck)

Ergdnzend zur CD-ROM

® Audio-CD (45 Min. Laufzeit) mit einer
Zusammenfassung der sechs Lernthe-
men sowie mit Gesprdchsszenarien fur
das personliche und telefonische Ver-
kaufsgesprach.

® 22 ExpreB-Lernkarten (beidseitig be-
druck, facherartig angeordnet und mit
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Folienschutz versehen): Vorderseite mit
stichwortartigen Angaben aus den In-
halten aller Lern- und Subthemen; Riick-
seite mit praktischen Ubungen zum je-
weiligen Lern- und Subthema |
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