Exzellente Verkaufserfolge mit der BoxDichDurch-Strategie
- Mit dem Herzen eines Boxers zu mehr Erfolg -

Seminarziele

Verkaufer stehen flir inre Firma taglich im Ring. Sie stehen im

Clinch mit Einkaufern und Kunden. Im Fight um den Erfolg missen

Verkaufer heute an lhre Grenzen oftmals dariiber hinaus gehen.

Selbst unter Druck miissen Verkaufer heute Argumente vorbringen,

Einwande ausrdumen und gute Margen realisieren.

Es geht darum, sich in Verhandlungssituationen durchzuboxen,
Standfestigkeit und auch mal Nehmerfahigkeiten zu beweisen ...
mit dem Ziel, Erfolge fir das Unternehmen einzufahren.

Basierend aufvielfaltigen Mental- und Kérpertechniken lernen die
Teilnehmer, wie sie Energiepotenziale in Gesprachen aufbauen
und diese fir Verhandlungs-, Verkaufs- und Motivationsaufgaben
erfolgreich einsetzen.

Spezielle Seminarmethodik

Die Besonderheit dieses Intensivseminars ist, dass Verkaufstrai-
ningseinheiten mit Trainingseinheiten aus dem (Fitness-) Boxbe-
reich korrespondieren.

In den Boxeinheiten trainieren die Teilnehmer Fahigkeiten,

die flir den vertrieblichen Alltag wertvoll und direkt anwendbar sind
(Konzentrationsfahigkeit, Zielfokussierung, Risikobereitschaft,
Stérkenfokussierung, Einteilung der Kréafte und viele mehr....).

In den Verkaufstrainingseinheiten trainieren die Teilnehmer
Verhaltensweisen, welche sie zu mehr Erfolg fihren.

Durch den standigen Wechsel zwischen Verkaufs- und
(Fitness-) Boxeinheiten stehen die Teilnehmer standig
unter ,Strom* und verinnerlichen dadurch die gewiinschten
Verkaufsverhaltensweisen intensiv und nachhaltig.

Die Teilnehmer werden aus ihrer Komfortzone (Konsumentenhaltung)
in die Wachstumszone (Aktion mit kdrperlichem Einsatz) gebracht.
Die Einsichten werden nicht nur kognitiv verarbeitet sondern auch
affektiv und korperlich spurbar verankert.

Das Uberwinden personlicher Barrieren wird verkauferisch
und korperlich trainiert.

Die Trainer

Lothar Stempfle studierte
Betriebswirtschaft. Er arbeitete
langjahrig im AuRendienst
sowie in Flhrungspositionen
im Verkauf, bevor er sich als
Verkaufstrainer selbststéandig
machte. Er gilt als einer der
renommiertesten Trainer im
deutschsprachigen Raum.

Bernd Fernengel ist Inhaber

der A-Trainerlizenz Personal- m'
training und bringt zusatzliche 5(
Qualifikationen und Erfahrungen

in die Seminarweltein: W\ .. -’w .

Ausbilder fiir zivile, militarische i e __3
und polizeiliche Bedarfstrager,
Einsatztrainer Schiel3en,

Taktik, Waffenloser Kampf
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Ein kurzer Uberblick

+ Die BoxDichDurch-Strategie: Mit wirksamen Verkaufs-
handlungen Kunden auf der Sach- und Beziehungs-
ebene begeistern

+ Verkauferstarke durch innere Ruhe und Gelassenheit:
Die vier Ebenen in der Tradition groBer Boxer (Max
Schmeling, Muhamad Ali, Henry Maske, Sven Ottke)

+ Erfolgreiche Gesprachsfiihrung durch Gefolgschaft:
Wie man Logenplatze im Gehirn von Kunden besetzt,
Einkaufsteams mit der Kraft der nonverbalen
Kommunikation fihrt und Erfolge durch wertschatzende
Gesprachsfiihrung erzielt

+ Wie man Gesprachspartner in ,Tatendrang” versetzt

+ Das Geheimnis des Energie-Managements: Wie man
bei Kunden ohne Worte Energiepotenziale freisetzt

+ BoxDichDurch: Die Motivationskraft der Vorzlglichkeit

+ Selbstmotivation: Die inneren Antriebe fur Top-Verkaufer

+ Wie man seine eigene Belastbarkeit im harten Verkaufs-
umfeld starkt

+ BoxDichDurch-Energie als Treibsatz fur herausragende
Leistungen

Das besondere Konzept fiir besondere Verkaufer

In diesem Seminar werden die unabdingbaren Fertigkeiten
eines Boxers mit denen eines Verkaufers verwoben.
Lediglich oberflachlich vorhandene Vorgehensweisen in
vergangenen Seminaren erworben, werden im Seminar
,BoxDichDurch zu Spitzenerfolgen® so stark verinnerlicht,
dass sie in jeder beliebigen Verhandlungssituation abgerufen
werden kdnnen. Das steigert den Erfolg.

Die Kernthemen
Wie Vorbereitung den Erfolg beeinflusst

Boxen: stetes Training der Grundfertigkeiten/Arbeit

an der Kondition
Verkaufen: Grundlagen der Argumentation

Wie die taktische Vorbereitung den Erfolg beeinflusst

Boxen: den Gegenuber einschatzen
Verkaufen: die Rolle/Ziele der Gesprachspartner

Der Einstieg in das Gesprach

Boxen: Abtasten und Distanzkontrolle/Distanzflihrung
Verkaufen: Ubernahme der Gesprachsfiihrung

Wie die mentale Kraft wirkt und wie sie sich
steigern lasst

Boxen: der Fokus auf das eigene Vermogen,
das Konnen

Verkaufen: der Fokus auf die individuellen Starken

Umgang mit Gegenargumenten

Boxen: in Deckung gehen und ausweichen
Verkaufen: Vorwande umgehen, Einwanden begegnen

Einteilen der Kraft und Erhalten von Reserven

Boxen: Lockerheit und leichte Hande
Verkaufen: die Beherrschung des inneren Dialogs

Die Kraft der Leidenschaft

Boxen: die Bewegung aus der Hufte
Verkaufen: die Uberzeugung, die Berge versetzt

Taktiken, um nicht in die Ecke gedrangt zu werden —

Die Kunst die Ringmitte zu beherrschen

Boxen: Aktivitdt und Beweglichkeit

der lockeren Hande

Verkaufen: die Strategie der antizipativen
Gesprachsgestaltung

Ringpausen

Boxen: Reflexion und Fokussierung
Verkaufen: sich im Gesprach Zeit
zur Regenration verschaffen

Wie man im Dauerfeuer der Gegenseite besteht

Boxen: aus der Deckung agieren und Akzente setzen
Verkaufen: mit der Technik der Minimierung Aussagen
entscharfen

-
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