Zimmermann

Haus-Verkaufstraining

HABEN SIE DAS VERKAUFEN JEMALS GELERNT?
IN 12 WOCHEN ZUM HAUS-VERKAUFSPROFI

ALS LIVE ONLINE-TRAINING

Sie sind im Hausverkauf tatig, Unternehmer oder in einer
Zimmerei, in einem Baugeschaft, bei einem Fertighaus-
Hersteller? Sie haben taglich mit dem Verkauf von
Eigenheimen, Wohnobjekten, Einfami-lienhausern zu tun? Dann
lernen Sie jetzt professionell zu verkaufen! Was Sie in diesem
Training erleben werden: Mehr Freude an |hrem Beruf und mehr
Erfolg im Verkauf, eine gesteigerte Motivation, eine gelungene
Balance und splrbar mehr Zufriedenheit. In 3 x 2
Tagen.Haustypen werden immer &hnlicher. Die Transparenz
taglich groBer. Das Internet ist die erste Informationsquelle fir
Interessenten, die ein Haus bauen oder kaufen wollen. Wie
unterscheiden Sie den Interessenten vom Interessanten? Vom
Kaufer, der tatsachlich bei Ihnen abschlieBen wird? Wie kdnnen
Sie ihn motivieren? Wie Ein-wande entkraften? Die Familie, das
Umfeld mit einbeziehen? Wie agieren Sie souveran, auch am

zum Abschluss? Setzen lhre Preisvorstellungen durch? Und
haben auf langere Sicht die ideale Auslastung? Ohne, dass Sie
dabei |hren personlichen  Ausgleich aus dem Auge
verlieren.Antwort auf diese Fragen, sowie zu Kostensenkung flr
Marketing, Kalkulations- und Planungsabteilung und effizienter
Blro- und Pro-zessorganisation, finden Sie in den Klaus
Zimmermann Haus-Ver-kaufstrainings. Hier profitieren Sie auch
vom intensiven Austausch mit Kollegen lhrer Branche. Sie
werden erkennen: gestarkt durch Wissen, konstruktive
Rickmeldung, den intensiven Austausch unter Branchen-
Kollegen und sehr individuelle Begleitung, ist Ihre neu definierte
Verkauferrolle ideal zugeschnitten auf |hre Personlich-keit. Das
bringt Sie und Ihr Umfeld weiter und lasst Sie motiviert und
leistungsfahiger an Ihre berufliche Zukunft herangehen.

Telefon? Wie kommen Sie schneller

Modul |

1. Verkaufsstrategie

»Wie werden Sie Marktfihrer Ihrer Region?
»Wie erreichen Sie, dass Haus-K&ufer bevorzugt
bei lhnen kaufen wollen?

»Wie gewinnen Sie Haus-Interessenten ohne
Werbung?

»Wie sichern Sie lhre kontinuierliche Auslastung
durch das ganze Jahr?

»Wie gelangen Sie zu mehr
Weiterempfehlungen?

2. Ersttermin / Bedarfsanalyse

»Wie gehen Sie mit Kunden ohne Grundstiick
um?

»Wie verhalten Sie sich gegeniiber Kunden, die
mit fertigen Planen kommen?

»Wie ermitteln Sie alle Detailwinsche?

»Wie erfahren Sie die finanziellen Mdglichkeiten
des Interessenten?

»Wie gleichen Sie die finanziellen Méglichkeiten
mit den Kundenwiinschen ab?

»Wie stimmen Sie Planung und Angebot nach
nur einem Termin ideal auf den Kunden ab?
»Wie erkennen Sie friihzeitig Angebotsjager?
»Wie bauen Sie Vertrauen zum Kunden auf?

Modul ll

3. Angebotsvorstellung / Prasentation
»Wie heben Sie sich wahrend der
Angebotsphase vom Wettbewerb ab?
»Wie prasentieren Sie ein Angebot, damit
es zum Auftrag wird?

»Wie setzen Sie |hre Preise besser durch?
»Wie steigt die Abschlusswahrschein-
lichkeit um ein Vielfaches?

4. Einwande / Vorwinde

»Wie reagieren Sie auf Zégerer?
»Welche typischen Einwande gilt es zu
entkraften?

»Woraus ziehen Sie |hre Motivation?
»Welche Alternativen kénnen Sie
aufzeigen?

»Wo lauern Fallen?

Modul lll

5. Organisation

»Wie erreichen Sie eine ganzjahrig gleichmaBige
Nachfrage?

»Wie sparen Sie Zeit im Sinne des Kunden?

»Wie erreichen Sie erhdhte Kundenzufriedenheit?
»Wie erkennen Sie die potenziellen Kunden in lhren
Kontaktadressen?

»Wie bringen Sie Privatleben und Berufsalltag in
Einklang?

6. Telefontraining

»Wie telefonieren Sie professionell mit Kunden?
»Wie machen Sie aus Anfragen lohnende Termine?
»Wie bereiten Sie den Ersttermin erfolgreich am
Telefon vor?

7. Abschlusstechnik

»Wie finden Sie den optimalen Ubergang von der
Angebotsvorstellung zum Hausverkauf?

»Was machen Sie, wenn Interessenten ‘nein’ sagen?
»Wie gehen Sie mit Mitbewerber-angeboten um?
»Wie machen Sie den Kunden zum Uberzeugten
Kunden?

»Wie bereiten Sie den Kunden optimal auf den
weiteren Ablauf vor?

»Wie gehen Sie mit einer Kauffreude beim Kunden
um?
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ANMELDUNG
HAUS-VERKAUFSTRAINING
LIVE-ONLINE HERBST

So einfach sichern Sie sich lhren Platz
Ja, ich mdchte mit der richtigen Strategie mehr Hauser verkaufen,
deshalb melde ich mich verbindlich fiir das Online Haus-Verkaufstraining an

Rechnungsanschrift: Teilnehmer:
Firma Vorname + Nachname
Strasse, Nr. Telefon
PLZ, Ort Mobil
Telefon E-Mail
Rechnungs E-Mail Position
Trainer: Klaus Zimmermann
Trainingsdatum: Modul | Modul I Modul lll
06.-07.10.2021 24.-25.11.2021 15.-16.12.2021
Trainingsort Online
Teilnehmerzahl: Dieses Training ist begrenzt auf 30 Teilnehmer.
Trainingszeiten: Beginn Mittwoch 08:30 Uhr - 17:30 Uhr - Donnerstag 08:30 Uhr - 15:30 Uhr
Teilnehmerzahl: Bitte gleich anmelden, da Teilnehmerzahl begrenzt
Investition: B-tégiges Live Online-Training mit umfangreichen Trainingsunterlagen

inkl. 1Jahr Online Academy fiir zusammen nur

Sie kénnen Modul | auch separat buchen!

Training Komplett Training Modul |

Training Modul Il + 11l

1Person [] 3.000,- Euro []1.200.- Euro ] 1.800,- Euro
Ab 2 Personen [] 2.700,- Euro 1 1.100,- Euro [] 1.600,- Euro
Ab 3 Personen [] 2.400,- Euro [[] 1.000,- Euro ] 1.400.- Euro
Wiederholer [] 1.800,- Euro [1600,- Euro ] 1.200,- Euro

Alle Preise verstehen sich pro Person und zuzliglich MwSt.
Die Investition bezahlen Sie nach Modul I.

Bitte schicken Sie diese Anmeldung per E-Mail an Info@haus-verkaufstraining.de
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