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AUSRICHTUNG & ZIELSETZUNG

INHALT

Kunden moéchten durch Prasentationen informiert und Uberzeugt wer-
den. Gleichzeitig sollte sie Interesse und den Wunsch auf weitere In-
formationen wecken. Sie soll auch Vertrauen und Begeisterung fur ei-
ne weiterflihrende Zusammenarbeit schaffen.

Um diese Ziel zu erreichen, ist eine ganze Reihe von Erfolgsfaktoren
zu beachten. Dies betrifft sowohl den Aufbau, den Inhalt, den Um-
fang, die Aussagekraft sowie die optische Aufbereitung von Vertriebs-
prasentationen.

Im Training werden Methoden trainiert, die die Teilnehmer dazu befa-
higen, eigene kundenorientierte Vertriebsprasentationen aufzuberei-
ten. Es zielt darauf ab, die sichere Gestaltung von Uberzeugenden Ver-
triebsprasentationen zu trainieren.

Die Trainingsinhalte sind unmittelbar umsetzbar. Der konkrete prakti-
sche Bezug steht im Vordergrund. Zahlreiche Beispiele dienen als pra-
xisorientierte Ubungen, die den Lerntransfer fiir eine praktische An-
wendung aktiv unterstttzen.

e Grundlagen vertrieblicher Prasentationen

- Ziele und resultierende Anforderungen von Vertriebsprasen-
tationen

- Welche Inhalte gehdren in eine kundenorientierte Vertriebs-
prasentation?

- AIDA-Modell fur erfolgreiche Vertriebsprasentationen

- 10 Erfolgsfaktoren fur den Uberzeugenden Auftritt beim
Kunden

e Aufbau und Inhalte von Vertriebsprasentationen
- Was erwarten Kunden von Prasentationen?
- Wie lang darf eine Vertriebsprasentation sein?
- Was sollte auf keinen Fall in einer Vertriebsprasentation ste-
hen?
- Welche drei Fragen muss lhre Prasentation beantworten?
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- Bausteine von Vertriebsprasentationen: Success Stories Re-
ferenzen, Added Values, USP”s etc

- Komplexe Produkte und Dienstleistungen nachvollziehbar
und pragnant beschreiben

- Kernbotschaften auf den Punkt bringen

- Mehrwert und Nutzen fiir den Kunden vermitteln

- Klare Botschaften fiir den Kunden setzten

- Formen der Zusammenarbeit skizzieren

- Leitfaden: Gliederung von Kundenprasentationen

- Ubung: Darstellung komplexer Informationen in Chartform

e Ableitung aussagekraftiger Visualisierungen
- Visualisierung von Aussagen und komplexen Zusammen-
hangen
- Verwendung von Diagrammen
- Sinnvoller Einsatz von Farben, Hervorhebungen, Bildern und
Animationen

TRAININGSANSATZ

Im Rahmen der Trainingsdurchfihrung liegt der Schwerpunkt auf der
praktischen Anwendbarkeit und Ubung der zu erwerbenden Kennt-
nisse und Fahigkeiten.

Das Training wird didaktisch so ausgestaltet, dass die Inhalte
praxisnah und umsetzungsorientiert vermittelt und trainiert werden.
Um diesen Anspruch zu gewabhrleisten, werden im Training folgende
Lernmethoden angewendet:

. Fallstudienarbeit,

. Gruppeniubungen,

. Praxisbeispiele,

. Transfer-/Ubungsaufgaben.
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