Wir schaffen Zukunft fir Unternehmen und Menschen.

T —
Verkaufscoaching 3+2 = Steigern der T&Z Umsétze und = Marktanalyse
Teile & Zubehor Tage Ertrage = Bedarfsermittlung, eigene Werkstatt,

Zubehorshop, Verkauf Neuwagen,

" Marktdurchdringung fur Original T&Z Verkauf Gebrauchtwagen, Privatkunden

erhGhen und Geschéftskunden
= T&Z Marktpotenziale identifizieren ity Pl i (e
gruppen)
= Erarbeiten von Verkaufsstrategien = Definieren der T&Z Key Account
zum Heben der Marktpotenziale Kunden
= Professionalisieren der T&Z = Definieren von Angebotspaketen
Verkaufer = Preiskonzepte fiir verschiedene

Zielgruppen

Zielgruppen erarbeiten

=  Entwickeln interner und externer

. . . . Verkaufstrategi
Teile & Zubeho6r Mitarbeiter die im erkauistrategien

Kundenkontakt stehen
(B to C und B to B).

=  MaRnahmenplane zur Umsetzung der
Strategie erarbeiten

= Gemeinsame Besuche bei Key Account
Kunden und Durchfiihren einer
Angebotsprasentation mit
anschlieBendem Feedback

Kommentare

= Dauer des Coachings ist abhéngig von der Gro3e und ,, T&Z Professionalitat* des
Autohauses.

= Alternativ kann auch ein Mitarbeiter-Assessment durchgeftihrt werden um festzustellen,
ob Verkauferpotenziale vorhanden sind.
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