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Lernstrategien

Der Mensch nimmt Informationen Uber verschiedene Sinne war. So gibt es auch beim Lernen die
Moglichkeit, sich die Inhalte Giber verschiede Sinneskandle anzueignen. Deshalb ist es wichtig zu wis-
sen, mit welchem Sinneskanal Informationen besonders leicht ins Gedachtnis aufgenommen werden.
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Diese Erkenntnisse nutzen wir mit unseren Audio-Trainings. Im Vergleich zu konventionellen Semina-
ren lernen Sie mit Audio-Trainings viel effizienter und das Gelernte bleibt besser haften. Durch die
regelmaRige Wissensausaufnahme verschaffen sich die Mitarbeiter einen betrachtlichen Vorsprung.
Einzelne Themen und Passagen lassen sich leicht und bequem wiederholen, wahrend bereits Bekann-
tes einfach Uberspielt werden kann. Gefestigt wird das Wissen, weil es immer gleich im nachsten
Kundengesprach angewendet werden kann.

Die Stimme und Aussprache offenbart beim Kunden selbst kleinste GefiihIsnuancen, die das Gegen-
Uber bewusst oder unbewusst verarbeitet und zu einem Gesamteindruck verdichtet. Deshalb ist
Stimme, Aussprache und Formulierung im Verkaufsgesprdch so wichtig. Durch unser Audio-Training
erleben lhre Mitarbeiter, was inhaltlich, bei der Stimmfiihrung, der Ausdrucksweise und dem Sprech-
tempo im Kundengesprach wichtig ist. So gewdhnt sich das Gehirn an die richtige Aussprache und
Stimmmelodie.

Psychologen sagen, dass Verkaufer oder Sportler, die jeden Tag intensiv ihre Vorgehensweise liben
und immer weiter verbessern, plotzlich das "Momentum" erreichen, also den Zustand, wo sie unbe-
wusst in jeder Situation die besten Strategien einsetzen. Ein Verkaufer, der dieses Momentum noch
nicht erreicht hat, muss in jeder schwierigen Situation neu tberlegen, verbraucht dadurch viel mehr
Energie und kann nicht auf seinen Erfahrungsschatz zurickgreifen.
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Gute Verkdufer beherrschen ihre Werkzeuge optimal, angefangen von den einzelnen Verkaufsme-
thoden bis hin zu den besten Abschlussstrategien. Dadurch brauchen Sie viel weniger als andere Uber
ihr Verkaufsgesprach nachzudenken, sondern kénnen sich voll auf den Kunden konzentrieren.

Mit Audio-Trainings nutzen lhre Mitarbeiter die Reisezeit fiir Weiterbildung. Eine Studie von
SELLGATE und der Universitat St. Gallen hat ergeben, dass Verkaufer im Durchschnitt 15% lhrer Zeit
auf Reisen sind. Die Fahrzeit im Auto oder der Bahn kann nun sinnvoll fiir Weiterbildung und Erfolgs-

training genutzt werden.



