Argumentations- und
Prasentationstechnik als Grundlage
far einen erfolgreichen Verkauf in
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-
) > "
»w Tiroler Wellness Kongress 2015
=<' | 09.]Juni 2015 - Villa Blanka Innsbruck




ARGUMENTATION UND VERKAUF

Kosmetik / Massage / Wellness

Marktsituation / Kundenverhalten

Stli:cr}J\[Nort: ?(tichwci.r;c(: Stichwort:

alten osmetll

(Google) (Google) Burnout (Google)

13.600.000 39.000.000 40.600.000
Eintrage Eintrage Eintrage (peutsch)

V¥ Marken- und Wirksamkeitskritik

¥ Asthetik - Jugend - Gesundheit - Vitalitat

¥ ,Das Blaue” - Argument

¥ Kompetenzkritik (besonders im touristischen Umfeld)
V¥ Preis - Wert - Nutzen (Internethandel)

¥ Nachhaltigkeit / sichtbare Wirkung

Y Naturlich, nicht schadlich, nicht kunstlich

¥ Technisch, medizinisch, wissenschaftlich nachweisbar
V¥ Paketorientierung (Zimmer / Behandlung)

PRASENTATION PRATTO

Stichwort:
Kosmetik Kritik

(Google)
1.410.000
Eintrage (peutsch)

Stichwort:
Uber 65 Jahrige
2020
1,7 Mio. / +13%
2030
2,1 Mio. / +43%

(Statistik Austria)
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ARGUMENTATION UND VERKAUF Il

Kosmetik / Massage / Wellness

)]

Die wichtigsten Instrumente:

Kundendatenbank

Gute Argumentation After Sales

Zusatz VK / Upgrade

Check in / Out Umgang mit Proben Selbstbewusst
Kommunikation und Geschenken und kompetent
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EINIGE ERFOLGSFAKTOREN

aus der Praxis ...

¥ Marken- und Behandlungsangebot kritisch prufen

¥ Passend zu Gaste- Kundenschicht Nutzenfelder definieren

V¥ Training der Mitarbeiterlnnen in Argumentation und Gesprachstechnik
¥ Kommunikation aller Wellnessleistungen (Intern/Extern)

¥V Verkaufs- bzw. Upgradeprozesse definieren

¥ Behandlungsrituale kritisch prufen und VK-Impulse integrieren

¥ Fach- und Behandlungskompetenz der Mitarbeiterinnen steigern

¥y Zusatzliche Motivatoren definieren (z.b. Aktivprogramm)

¥y Samtliche Texte, Folder etc. nach Nutzenargumentation prufen

¥ Kalkulationen prufen, Controlling, Lieferantenkontrolle

Y Fuhrungskrafte im SPA ausbilden

V IT Systeme zur Kommunikation nutzen (Hotel EDV, Guest History, Behandlungsinfo)
¥y Social Media Kanale aktivieren

V Internes Empfehlungssystem aufbauen

Der Erfolg besteht aus vielen einzelnen Praxisschritten
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WIR SIND KEINE UNTERNEHMENSBERATER , WIR SIND
UNTERNEHMENSENTWICKLER!

Wir freuen uns auf den Kontakt mit lhnen;: WWW.PRATTO.AT

Harald Dendfle

h.denifle@pratto.at

PRASENTATION PRATTO


http://WWW.PRATTO
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