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Akquise & Verkaufstrainings fur Dental

1. Grundlagen

1.1 Grundlagen der Akquise

1.2 Die Einstellung ist entscheidend

1.3  Arten der Akquise und lhre
sinnvolle Kombination

1.4  Das Mehrkontakt-Prinzip

1.5 Unique Selling Propositions - Wie

Sie |hr zugkraftiges, Uberzeugendes
Alleindarstellungsmerkmal
herausarbeiten kdnnen

2. Rhetorik

2.1 Grundsatzliches zur Rhetorik;
Auf die Verpackung kommt es an;

2.2 Killerphrasen begegnen

2.3 Nie die Gesprachsfuhrung aus der
Hand geben durch Fragetechniken

2.4  Aus Eigenschaften werden Argumente

2.5 Vorteile finden und kommunizieren

2.6 Kaufmotive / Nutzen - und wie man mit
ihnen Uberzeugend verkauft

2.7 So bauen Sie eine systematische
Nutzenargumentation auf

2.8  Motivermittlung - Der Blick hinter die
Maske lhres Kunden

3. Einwandbehandlung

3.1 lhre Einstellung gegenuber Einwanden

3.2 Einwandbehandlungsmethoden - Damit Sie
Einwande Ihres Kunden kinftig nicht mehr
ausbremsen konnen

3.3  Musterformulierungen flr den geschickten
Umgang mit haufigen Kundeneinwanden

4. Kundenbesuch

4.1 Der Verkaufsknigge

4.2 Korpersprache im Verkauf

4.3 Vorbereitung auf die Akquise

4.5 Der Besuch in der Praxis -
So Uberwinden Sie die Firewall-
Helferin am besten

4.6 ZielfUhrender Gesprachsaufbau

4.7 Nachbearbeitung des Besuchs;
Reporting, CRM, Reflexion

5. VITAMINE-System

Mit System zum Akquisitionserfolg
5.1 Vorbereitung

5.2 Information

5.3 Testen

5.4 Analyse

5.5 Motive prufen

5.6 Intensivieren

5.7  Nutzen prasentieren

5.8 Empfehlungen

6. Abschluss

6.1 Abschlusstechnik;
6.2 Einwande in der
Abschluss-Phase




