Bühnenverkauf II99

27 Phasen des Bühnenverkaufs
1. Folgeseminar anteasern

2. Fall-Beispiel des Folgeseminars in lfd. Seminar einbauen (Andy)

3. Anker-Technik während des Seminars aufbauen

4. Prospekt in Pause vor Verkauf austeilen lassen.

5. Zeitpunkt des Verkaufs: Vor Mittags- oder Nachmittagspause

6. Vor Verkaufsstart auf Stufe 10 bringen

7. Verkauf knüpft an die Inhalte des laufenden Seminars an

8. Dauer des Verkaufsvortrages mind 30, besser 45 Minuten

9. Problem des Teilnehmers ansprechen: 

a. Kennst Du das auch? Dir schwirrt der Kopf von widersprüchlichen Ernährungsempfehlungen? 

b. Du hast schon alles probiert und es fällt Dir trotzdem schwer abzunehmen oder Dein Gewicht zu halten? 

c. Du bist oft müde, hast Blähungen oder Durchfall oder Kopfschmerzen.

10. Lösung anbieten
11. Warum soll er bei dir kaufen? Dir glauben?
12. Referenzen, Beweise, Testimonials
13. Einsatz 2 Flipcharts

14. Wie wird der Sonderpreis nach und nach bekannt gegeben
15. Energie der TN durch Ankerübung hochbringen
16. Horror-Szenario bei Nichtbuchung
17. Nochmals Referenzen, Beweise, Testimonials
18. Freude-Ausblick: Was verbessert sich bei Anmeldung:

a. Stell Dir vor, Du stehst morgens auf, schaust in den Spiegel, lächelst glücklich und freust Dich auf den neuen Tag und Dein Frühstück. Du bist extrem stolz auf Dich. Du weißt endlich welches Essen Dich schlank und gesund hält und 100% zu Dir passt.
19. Sonderpreis: Den letzten nennen
20. Grund für Sonderpreis erklären
21. Zahlungsweise erklären
22. Anmeldeformularausfüllen lassen
23. Handlungsaufforderung zur Anmeldung geben
24. Angebot begrenzen und verknappen
25. Garantie geben
26. Stell Dir vor: Ergebnisse in Bildern schildern
27. Nochmals Verknappung und Abschluss
