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Commerciële training VEB leden

”Prettig beveiliging verkopen aan tevreden klanten”
Een goede verkooptraining verdient zichzelf terug. Dat is nu ook de opzet van deze VEB commerciële training. De deelnemers zullen concrete vaardigheden krijgen, die er toe leiden dat er meer en makkelijker gescoord gaat worden in de verkoopgesprekken. Deze training die een dag duurt en later gevolgd wordt door een terugkom avond kost normaal € 695,- en wordt nu voor VEB leden aangeboden voor € 345,- exclusief BTW. Bovendien is de training helemaal toegeschreven op het verkopen van beveiligingssystemen. 

In deze cursus leren de deelnemers o.a. over: 

· Achterhalen van de koopmotieven van de klant

· Acceptatie krijgen op de prijs

· Afsluiten van een order

· Omgaan met tegenwerpingen en bezwaren 

· Omgaan met vragen om korting. 

”Prettig beveiliging verkopen aan tevreden klanten”
Centraal in deze cursus staat het eerste gesprek met een nieuwe klant (prospect). 
Dit kan zowel en particulier zijn als een bedrijf. 
Je bent er op afspraak, waarschijnlijk zijn er meer beveiligers uitgenodigd en je wilt graag de opdracht. Veel elementen spelen een rol in de keuze van de klant voor wie de order krijgt. In deze training gaan we in op de volgende onderwerpen: 

De onderwerpen
· De “ideale” opbouw van het gesprek
· Wanneer moet je praten, luisteren en welke vragen stellen 
· Het achterhalen van de koopmotieven van de klant 
· De verkoper wil verkopen, maar het is wellicht fijn om te weten wat de klant eigenlijk wil. Hoe kom je daar achter? 
· Presenteren van jouw aanbod 
· Hoe leg ik mijn aanbod neer, zodanig dat de klant het heeeeel graag wil kopen? 
· Acceptatie krijgen op je prijs
· Het verkleinen van de kans op reacties als “te duur’, “hoeveel korting krijg ik”, en meer van dat soort reacties.  
· Afsluiten van de order 
· Het lijkt logisch, maar in de praktijk is het niet altijd even gemakkelijk om  de opdracht te vragen. We staan stil bij het op natuurlijke manier vragen om de order. 
· Omgaan met tegenwerpingen en bezwaren 
· Pas hier begint het “echte” verkopen. De klant zegt “ja maar…”. Hoe ga je hier mee om? Zowel doorbijten als afdruipen leiden niet tot de order. We staan stil bij de technieken om de bezwaren om te buigen tot koopmotieven. 
In het verkoopproces komen deze elementen vrijwel altijd aan de orde. Soms heel snel in een kort gesprek, soms worden ze in meerdere gesprekken doorlopen. 
De deelnemers kunnen zelf ook gerelateerde onderwerpen inbrengen, die uit hun eigen praktijkervaring komen. 
De planning

Dag 1: 

Een gehele dag cursus, van 10.00 uur tot 18.00 uur in Woerden. We sluiten de dag af met een broodje, zodat we met elkaar kunnen napraten en achter de file aan naar huis rijden. 
Dag 2: 
Een halve dag cursus van 16.00 uur tot 20.00 uur in Woerden. Dit om de ervaringen in de tussentijd te evalueren, problemen die de cursisten in de tussentijd ervaren hebben aan te pakken en de vaardigheden verder aan te scherpen. 

Door deze herhalingsmiddag wordt het rendement van de training sterk vergroot.
Werkwijze 

De praktijk van de deelnemers staat centraal. Dat betekent dat voorbeelden uit die praktijk onder de loep genomen worden en leiden tot concrete tips. Na afloop hebben alle deelnemers inzicht in hun eigen handelen en concrete handvaten om verkoop technieken effectief aan te pakken. 
De trainer 
De cursus wordt gegeven door Robert Herbschleb. Hij heeft in zeer uiteenlopende vakgebieden verkocht, vaak in zeer moeilijke markten, en is ooit European salesmanager of the year geworden bij een groot Amerikaans bedrijf. Robert heeft drie jaar als mede-eigenaar bij een trainingsbureau als commercieel trainer gewerkt. Nog altijd is hij een veelgevraagd trainer en beperkt dat tot een dag of 20 per jaar. 
Voor wie is de cursus niet geschikt? 
De cursus is NIET geschikt voor mensen die willen leren hoe ze iemand iets aan kunnen smeren of “door de strot kunnen duwen”. Die kunnen van Robert niets leren, hij gelooft zelf heilig in eerlijk verkopen. Dat betekent dat je alleen wat moet willen verkopen als je er van overtuigd bent dat jouw klant beter wordt van jouw aanbod. (win/win) 

Voor wie is de cursus wel geschikt? 
De cursus is UITERMATE geschikt voor de beveiligingsinstallateur die (ook) commerciële gesprekken voert. Dat zijn dus eigenaren of monteurs die (ook) commercieel werken en voor 100% staan achter hetgeen ze adviseren/verkopen.
Tijdens de cursus staan de verkoop technieken centraal. Jouw rol als verkoper wordt dus aangescherpt en niet jouw kennis als beveiligingsexpert. Het gaat er dus om HOE je het gesprek voert en niet om WAT je verkoopt of verkopen wilt. 
De kosten

De kosten voor deze training van anderhalve dag zijn normaal € 695,- exclusief BTW. Voor VEB leden geldt een speciale prijs van € 345,- exclusief BTW. Dat is inclusief broodjes tijdens de lunch en broodjes ’s avonds, koffie, thee en frisdrank. 
Beoogd resultaat van de cursus

De cursist leert het achterhalen van de wensen van de klant. De aanbieding die hij heeft, leert hij op de juiste wijze te verwoorden. 

Door het oefenen met voorbeelden uit de praktijk leren de cursisten direct toepasbare vaardigheden als onderhandelen, prijs acceptatie krijgen, order afsluiten, omgaan met tegenwerpingen, kortingsvragen, etc. 
De scoringskans van de verkoopinspanningen wordt door het toepassen van deze technieken aanmerkelijk vergroot. De kosten van de training moeten ruim terugverdiend worden door de verbeterde verkoopresultaten. 
U kunt zich inschrijven via het inschrijfformulier. U kunt dit formulier ook op de VEB website downloaden.
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