
SEMINARINHALTE:
• Bestimmt der Preis den Verkaufserfolg?

• Ist dieser Preis überhaupt möglich?

• Die Angst des Verkäufers, Zahlen zu nennen

• Die Psychologie des Kostengesprächs

• „zu teuer“ – und was dann?

• Verkaufsargumente

• Abwehr von Preisdrückerstrategien

• Die Strategien der Einkäufer

• Goldene Regeln für das Preisgespräch

• Das Durchsetzen von Preisanpassungen

2 SEMINARTAGE ( € 2.350,- /Platz)

Tag 1: 8.45 Uhr – 17.00 Uhr
Tag 2: 8.45 Uhr – 17.00 Uhr


