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SUNNY PRO|Club

Macht starke Partner stéarker

Gute |deen, Produkte und Dienst-
leistungen verkaufen sich nicht von
selbst. Sie mussen aktiv beworben
werden. Techniken und Tricks der
Verkaufspsychologie entscheiden
dabei iber den Erfolg eines Bera-
tungsgesprachs. Und Uberzeugen
lhre Interessenten, auf das beste
Angebot zu setzen. Um Sie dabei
tatkraftig zu unterstitzen, bieten wir
allen Sunny PRO Club-Mitgliedern
mit ,Professionell présentieren” und
,Aktiv verkaufen” die optimale Se-
minarkombination an.

Ihr Vorteil: Verkaufs- und
Présentationsprofi in nur zwei
Tagen

Den Auftakt der zweitdgigen Wei-
terbildung bildet das Seminar ,Ak-
tiv verkaufen”. Anhand praktischer
Beispiele aus der Solar-Branche

Beraten.
Uberzeugen.
Verkaufen.

Présentationen vor groPen Kundengruppen? Schwie-
rige Verkaufsgespréche?

Mit unserem Sunny PRO Club-Seminar, exklusiv for
das Fachhandwerk, bereiten wir Sie auf diese Her-
ausforderungen vor. Und helfen lhnen damit, mehr
Solar-Anlagen zu verkaufen.

JIch habe viel dariiber gelernt, wie der
Kunde mich wahrnimmt, dass man Worte
auch mal wirken lassen kann und wie man
aus festgefahrenen Preisdiskussionen he-
rauskommt .“

Dirk Hormann, Balticsolar

eignen Sie sich fundiertes Hand-
werkszeug an, um zukinftig noch
Uberzeugender die Vorteile der So-
lar-Technik darzustellen und zu ver-
kaufen.

Am Folgetag bereiten wir Sie opti-
mal auf Présentationen vor Kunden-
gruppen vor. Sie erwarten wertvolle

,Durch die zahlreichen Praxisibungen ha-
ben wir unseren Présentationsstil bereits
wdhrend des Seminars enorm verbessert.”
Kathleen Kaufmann,

ELICON Energie Dienstleistungen & Con-
sulting GmbH

Sandra.Deiseroth@SMA.de, Leonie.Blume@SMA .de

Tipps und Tricks zum geeigneten
Medieneinsatz, sicheren Auftre-
ten und erfolgreichen Eingehen auf
lhre Zielgruppe. Die Seminare kdn-
nen Sie selbstversténdlich auch ge-
trennt buchen.

Enger Kundenkontakt ist das A
und O. lhre langjdhrige Erfahrung

,Wir fangen an, sémiliche Mechanismen
der akfiven Gesprachsfihrung in unsere
Kundengespréche zu integrieren - mit teil-
weise verblifffenden Reaktionen.”

Stefan Nawratil, WestfalenSolar

spielt bei der Uberzeugung Ihrer In-
teressenten eine grofie Rolle. In un-
seren praxisnahen Seminaren lernen
Sie, Ihr Beratungsgeschick noch ef-
fektiver einzusetzen - und so auch
in scheinbar festgefahrenen Situa-
tionen erfolgreich zu sein.

SMA Solar Technology AG




GewuBt wie: Professionell présentieren und iiberzeugen

Fragen an den Seminarleiter

Herr Schmettkamp ist Dipl.-
Volkswirt und Présenta-
tions-Experte mit langjdh-
riger Erfahrung.

www.SMA.de/SBi/0308

Herr Schmettkamp, was haben
Fachhandwerker von lhren Semi-
naren?

Kunden informieren sich zunehmend
Uber das Internet oder andere Quel-
len, bevor sie zu einem Handwer-
ker Kontakt aufnehmen. Um so wich-
tiger ist es dann, sich individuell auf
die konkreten Kundenwiinsche ein-
zustellen. Im persénlichen Verkaufs-
gesprdch muss Vertrauen aufgebaut
und lhre Fachkompetenz kundenge-
recht prasentiert werden. So etwas
vermitteln wir praxisnah und Gbungs-
intensiv im Seminar ,Aktiv verkau-
fen”. Zusatzlich bietet das Seminar
Professionell présentieren” Tipps,
Tricks und praktische Ubungen fiir
alle, die auf Veranstaltungen (IHK,

SUNNY PRO|Club

Macht starke Partner stéarker

Handwerkskammer, Gemeindever-
sammlungen etc.) Vortrédge und Pré-
sentationen zum Thema Solar-Tech-
nik halten méchten.

Was erwartet die Seminarteilneh-
mer und was nehmen sie mit?

Entscheidend fiir beide Seminare ist,
dass die Teilnehmer aktiv mitarbei-
ten. Wir simulieren und analysieren
typische Verkaufs-bzw. Vortragssitu-
ationen und optimieren sie gemein-
sam und individuell fir jeden Teil-
nehmer. Wichtig ist mir, dass die
Beispiele aus dem Leben gegriffen
sind. Abgehobene Theorien helfen
in der taglichen Praxis nicht weiter.



