Vorteil und Nutzen des Coaching on the Job
Coaching ,On the Job” beinhaltet einerseits die theoretische
Schulung und andererseits ein berufsbegleitendes, internes

Coaching am Arbeitsplatz von Top-Mitarbeitern.

Die Mitarbeiter gewinnen durch diese Art des Trainings zwei bis
drei Jahre Praxiserfahrung.

AuBerdem ist damit gewdhrleistet, dass die Verké&ufer noch

besser in das Kundenmanagement integriert werden.

Dieses Coaching ,,On the Job” ist als Investition in die Zukunft

zu sehen.
Einer der gréBten Vorteile beim berufsbegleitenden Coaching ist

die Begleitung bei den Umsetzungen von Verkaufsstrategien in
der unmittelbaren Praxis.

»Wissen ist Chance, es zu tun ist Erfolg!”

Methode: Begleitung in der Praxis mit Reflexion und Inputphasen.
Dazu gibt es umfangreiche Unterlagen und Arbeitsmaterial.

Ort: Am Arbeitsplatz in lhren Betriebsréumlichkeiten

Davuer: 4 halbe Tage auf vier Wochen verteilt

Termine: Nach Vereinbarung

Ihr Nutzen: Mehr Umsatz und héhere Kundenzufriedenheit
und vor allem Mitarbeiter mit Perspektiven, die mit Freude und
Spass ihren Job ausiben.

Investition: Bitte nehmen Sie mit mir Kontakt auf, damit ich

Ihnen ein auf Ihre betriebliche Situation mafigeschneidertes
Angebot zukommen lassen kann.

Mein Profil - lhr Vorteil

21 Jahre erfolgreicher Verkauf und
Kundenmanagement, davon 10 Jahre
in leitender Position als Mitglied der
Geschéftsleitung mit Auszeichnungen
in der Kundenzufriedenheit.

Franz Stelzl, MSc 2006 — Selbststandigkeit als Coach fur
die Berufs- und Arbeitswelt mit den
Schwerpunkten: Fohrungs-, Verkaufs-
und Teamentwicklungsprozesse in
Wirtschaftsunternehmen der Schweiz,

in Deutschland und in Osterreich.

2009 — Absolvierung des Masterstudiums
zum akademischen Coach und Organi-
sationsberater mit wissenschaftlichem
Masterdiplom und Graduierung zum
»Master of Science — MSc in Coaching &
Organisation Development”.

Meine Leitsatze - lhr Nutzen
mit Herz und Verstand veréndern ...
mit Freude gewinnen ...
Wandel als Chance nutzen ...
Potenziale zielorientiert férdern ...

gemeinsam im Prozess entwickeln ...

Qualitét in jeder Beziehung erzeugen ...

durch Eigenstandigkeit verbinden ...

damit Menschen erfolgreicher werden und

uns mit Begeisterung weiterempfehlen.

Franz Stelzl, MSc
Organisationsentwicklung
Training & Coaching

Kellhofstrafie 3
A-6923 Lauterach

Westlandstrafie 17
A-8530 Deutschlandsberg

M +43 664 255 45 56

franz.stelzl@twain-up.at
www.twain-up.at

N
www.innovision.ch E gM@"@gsg(@

L.
=
E
S
R,
p)
C
®
&
=
O
&
L.
®
e
-
)

P
O
©)
o)
C
o
S
-
]
1,
@
o
AV
%)
o
-
D
)
0
-
o
>
| .
]
[2)

. 3\
TWAIN-LP



Coaching on the Job

Vertriebs-Know-how fir die Verkaufsmitarbeiter
Coaching fir junge Talente, neue Impulse fur Profis, aktuelle
Hintergrundinformationen und Motivation im Kunden-
management. Fachkenntnisse sind for den Verkauf beratungs-

intensiver Produkte und Leistungen in der Garage unentbehrlich.

Doch Fachkenntnisse allein geniigen nicht um den Kunden zu

gewinnen und zur Verkaufsentscheidung zu fGhren.

Was dieses Coaching lhnen bringt

Sie erkennen, wie Sie sich, Ihr Unternehmen und lhr Angebot
besser ,verkaufen”. Sie entdecken, wie Sie leichter akzeptiert
werden und wie Sie bei lhren Kunden Winsche und
Anforderungen schneller erkennen. Sie lernen Methoden ken-
nen, um lhre Selbstsicherheit zu steigern. Sie erfahren Schritt fir

Schritt, wie Sie die Wirkung lhrer Person und Rolle erhéhen.

Coaching-Themen im Verkauf
Selbstversténdnis und Motivation
Ich als Kundenpartner und Problemléser
Kommunikation, die Basis im Kundenmanagement

Wichtige Verkaufspsychologie
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Der Verkaufszyklus

* Vorbereitung auf Kunden-
besuche in der Garage

¢ Professionelle Termin-

%,kmfspmaess
Falwen durch ﬂvagen

vereinbarung am Telefon

* FiUr den ersten Auftritt gibt
es keine zweite Chance:
Selbstsicherheit férdern,
Angste Uberwinden,
Kérpersprache beachten

* Die Kunst, sich in den Kunden
hineinzufihlen und ihn dort

: . :. Roter
abholen, wo er ist WW”—'

* Beachtung und die :?—'m-c/en
Wertschétzung des Kunden @ :bo-frag an Nbschtocs
sind kaufentscheidend @) vorfahres, 8t e

dev ric htiqe

* Ich als Gefthls- und shgen Leitpunict ! ]
Beziehungsmanager ver honde(,,
* Aufbau von Sympathie abschlieSes,

und Vertrauen
* Fragen als verkauferisches Analysewerkzeug

* Kundenanalyse wie Ansprechpartner, Bedarf, Interesse,
Probleme, Angste, Neigungen

* Die ,Sprache” des Kunden/Ansprechpartners treffen
* Wie Sie sich im Kopf des Kunden positiv ,verankern”

* Ldsungsvorschlége und Présentation,
Merkmal — Vorteile — Nutzen

* Komplexe Sachverhalte einfach darstellen

+ Uberzeugen statt tberreden

* Kaufsignale erkennen

* Sicherheit im Umgang mit Leistung und Preis

* Angebote gezielt erstellen und wirksam nachfassen

¢ Sicherheit im Umgang mit Gegenpositionen

¢ Vorwdande erkennen, Einwénde als Verkaufschance nutzen

e Der Abschluss ist der Anfang — Abschluss-Sicherheit,
Abschlusstechniken

* DANKE — Vor dem Auftrag ist nach dem Auftrag
 Auf Vertréstungen und Absagen richtig reagieren
* Reklamationen und Beschwerden und ihre Chancen

* Mehr Umsatz durch Komplett- und Zusatzverkéufe

gemeinsam Ziele erreichen

Erfolg ist Planbar

Den persénlichen Erfolg systematisch planen

Sich mental und emotional auf Ziele und Ergebnisse fokussieren
Mehr Selbstsicherheit

Sich selbst und andere motivieren

Coaching-Methoden
Damit ein maximaler Lerneffekt méglich ist, erarbeiten wir
gemeinsam die Lernziele und Lerninhalte direkt an eigenen
Praxisbeispielen, so dass Sie in der Lage sind, das Gelernte am
ndchsten Tag sofort umzusetzen. Coaching ist eine Kombination
aus

individueller Beratung

persénlichem Feedback

praxisorientiertem Training

Es geht immer um PERSON und ROLLE
Professionelle Reflexions- und Persénlichkeitsentwicklungshilfe
Hilfe zur Selbsthilfe

Der Coach ist Experte

fur Gesprachs- und Beratungsmethoden

im Bereich Kommunikation und Zusammenarbeit
Erméglicht einen partnerschaftlichen Dialog mit dem Verké&ufer
Wahrt die Selbstverantwortung des Verkéufers
Hilft bei der Suche nach stimmigen Zielen und Lésungswegen

Fordert Zuversicht, Perspektiven und persénliche Entwicklung

Dieses mafigeschneiderte Inhouse-Coaching ,,On the Job” wird
konsequent in einem lebendigen Coaching-Stil gehalten, damit
ein maximaler Lerneffekt maglich ist. Die ausfthrlichen und

topaktuellen Verkaufsunterlagen férdern die Nachhaltigkeit und

dienen als Nachschlagewerk in der betrieblichen Verkaufspraxis.

Erfolg wird mit drei Buchstaben buchstabiert: t u n!
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