VERTRIEBSTRAINING
FUR SMART HOME PARTNER

Vom Fachpartner
zum Systemverkaufer.

Bedurfnisse erkennen.
Lésungen verkaufen.

Transformation ist der Weg von Strategie zu Wachstum.
Markt & Kunde. Technologie. Prozesse. Menschen. Gemeinsam erfolgreich verandern. %E;
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DIE STRATEGISCHE
AUSCANGSLAGE

,Das Handwerk hat ein starkes Produktportfolio im
Angebot.

Ihre Smart Home und KNX-Losungen sind technisch auf
hochstem Niveau, designstark, zukunftssicher.

Und trotzdem kaufen viele Endkunden weiterhin bei
Amazon oder im Baumarkt.

Nicht weil das Produkt schlechter ist — sondern weil
niemand ihnen erklart hat, warum das Fachhandwerk die
bessere Entscheidung ist.

Das ist kein Produktproblem. Das ist ein
Vertriebsproblem."
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DIE STRATEGISCHE
AUSGCANGSLAGE

Bildungsinstitute bilden technisch exzellente Partner aus.

Die Schulungen decken alle Qualifikationsstufen ab -
vom Einstieg bis zur zertifizierten Weiterbildung.

Was bisher fehlt:

Ein strukturiertes Vertriebs- & Kommunikationstraining,
das aus einem guten Installateur einen Uberzeugenden
Systemberater macht.

Technologie + Coaching + Vertrieb:

,Wir befahigen das Handwerk nicht nur Produkte zu
verkaufen, sondern echte Kundenbedurfnisse zu
erkennen und daraus nachhaltige Smart Home
Loésungen zu entwickeln.”
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© SmartSpace Consulting
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Typische Fragen /
Hurden im Handwerk:

Wie erklare ich dem Kunden den Unterschied
zwischen Profi-Produkt und DIY-Produkt?

@ Wie fUhre ich ein Beratungsgesprach?

@ Wie behandle ich den Einwand 'zu teuer’?

—» Das ist der haufigste Grund, warum
Angebote nicht zu Auftragen werden.
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Der starkste Markenmoment
passiert nicht im Browser -
er passiert im Kundengesprach.

Wenn der Fachpartner falscn positioniert,
zu frah Uber Technik redet oder den Preis nicht

verteidigen kann, beschadigt das die Marke.
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Falsche Zu frah Uber Preis nicht
Positionierung Technik reden verteidigen
v/ <
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— Jeder schlecht gefuihrte Beratungsdialog
ist ein verpasster Markenbotschafter.
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Ein Partner, der nicht verkaufen kann,
baut keine Projekte -
egal wie gut er zertifiziert ist.

Vertriebskompetenz ist der fehlende Baustein
zwischen Kunden und Umsatz. |
Wer verkaufen kann, verkauft seine Losungen Ry -
und nicht das gunstigere DIY-Produkt. '

KUNDEN VERTRIEBS- UMSATZ
KOMPETENZ
HANDWERK @ ALTERNATIVPRODUKT ®
Wert. VS. Gunstiger Preis.
Qualitat. Kurzfristiger Vorteil.
Zukunftssicher. Langfristiger Nachteil.
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Modul 1:
Markt & Rolle des
Elektrohandwerks

(© 45 Min.

Modul 2:
Kaufmotive und
Bedurfnisse verstehen

(© 150 Min. inkl. Gruppenarbeit

Modul 3:
Fragetechniken und
Gesprachsfihrung

(© 120 Min. inkl. Rollenspiel

Modul 4:
Vom Bedarf zur Losung
(Ubersetzungskompetenz)

(© 90 Min. inkl. Ubung

Modul 5:
Einwandbehandlung &
Abschluss

(© 90 Min. inkl. Rollenspiel

* Entwicklung Smart Home - DIY vs. Professionelle Losung

* Veranderung durch matter und Erwartungen von Endkunden

* Rolle des Handwerks (vom Installateur zum Systemberater)

¢ Typische Fehler im Verkauf - Verkaufspsychologie und Grundnutzen verstehen
» Eigenmotivation und Zielorientierung — Vorbereitung & Zustandsmanagement

* Grundlogik: Situation = Bewertung = Gefiihl = Handlung (Kauf)
¢ Typische Smart Home Motive (Funktional, Emotional, Sozial) - Antreiber
e Zielgruppen und Buyer Personas kennen

— Unterschiedliche Kunden brauchen unterschiedliche Beratung

Grundlagen der Kommunikation

Phasen eines Beratungs- & Verkaufsgesprachs

Gute vs. Schlechte Fragen - Tiefenfragen

Aktives Zuhoren und Fragetechniken (offene vs. geschlossene Fragen)

- Mein Gegeniber verstehen und entsprechend beraten

» Die Sprache des Kunden sprechen plus seine Wiinsche und Beddirfnisse in
konkrete Funktionen Uibersetzen. Struktur: Bedurfnis = Funktion = Produkt

* Angebotsprasentation und Nutzenargumentation
(Merkmale — Vorteile = Nutzen)

- Wer nicht die Sprache des Kunden spricht, der erreicht sein Gegenuiber nicht.

¢ Nicht kontern, sondern verstehen - Einwand vs. Vorwand
» Einwandbehandlung
o Abschlusstechniken ohne Druck

— Mogliche Einwande verstehen, darauf eingehen und Abschliisse generieren

@ ZIEL DES TRAININGS: Mehr Sicherheit im Kundengesprach, bessere Beratung, hohere Abschlussquote - und zufriedene Kunden.
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Wer nur Technik erklart,
verliert gegen einfache
DIY-Lésungen

Kunden wirklich verstehen
- nicht nur bedienen

Die richtigen Fragen fiihren
zu den richtigen Losungen

Bediirfnisse in (iberzeugende
Loésungen (ibersetzen

Einwande souveran meistern
und Abschliisse erzielen



METHODIK & KONKRETE ERGEBNISSE

Wichtig far die Zielgruppe Handwerk Methodik
Ausgewogene Menge Theorie Impulse aus Theorie & Wissenschaft
konkrete und nicht zu verstandliche Leitfaden / Handbuch zum Mitnehmen

Formulierungen Kein PowerPoint-Frontalunterricht

echte Beispiele aus dem Alltag Rollenspiele mit echten Szenarien

Format anpassbar: 1-2 Tage Gruppenarbeiten mit Persona-Karten
SENF-Ubungen direkt am Produktportfolio

Transfer-Aufgaben zwischen den Modulen.

Output fur Teilnehmer

Gesprachsleitfaden mit starken Fragen fur
Kundengesprache

klares Verstandnis von Kaufmotiven
Einfache Struktur fur Beratungsgesprache

Souveranitat die Technik in Nutzen fur die Situation des
Kunden zu Ubersetzen
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Hebel 1 - Umsatz beim Handwerk:

,Ein Fachpartner, der Vertrieb kann, schreibt
mehr Angebote — und konvertiert mehr davon
zu Auftragen.

Das bedeutet mehr Produkte, die verbaut
werden. Das Training zahlt sich fur das
Handwerk direkt in Absatzvolumen aus."

Hebel 2 - Markendifferenzierung:

"Wenn Fachpartner ihre Marken | ‘* i
professionell positionieren und die ,
Markenversprechen im Kundengesprach T A
glaubwurdig vertreten, schafft das einen : _,:-1'

Qualitatsvorsprung, den kein
Mitbewerber einfach kopieren kann." -
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Smart Home Partner

Exklusives Training

Hebel 4 - Erweiterung kommunikativen
Kompetenzen:

.Das Handwerk ist heute stark in
Produktkompetenz. Mit diesem Modul entsteht
ein neues Kompetenzfeld:

Vertrieb & Beratung. Das macht das Angebot
vollstandiger — und Sie zur einzigen Anlaufstelle
fur alles, was ein Endkunde braucht."

© SmartSpace Consulting

Hebel 3 - Mehrwert fiir Sie und ihre Mitarbeiter:

,Dieses Training kann exklusiv fur

Handwerksbetriebe und Systemintegratoren
angeboten werden —als
Differenzierungsmerkmal gegenuber nicht-
zertifizierten Betrieben.

Das erhoht die Attraktivitat des eigenen
Betriebes und bildet Ihre Mitarbeiter zu
Systemverkaufern weiter. Ein Gewinn far alle!
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