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Erfolgreich Verkaufen II

Besprechung und ggf. Vertiefung der Ergebnisse der Befragung. Erfassen der TrainingswÃ¼nsche der. Teilnehmer. Auf Wunsch ist auch ein Schattentag mit ... 
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way to beraten Dr. Gottfried Heikenfeld trainieren coachen agieren



Workshop zur Vertiefung



Erfolgreich Verkaufen II Im Workshop werden Grundlagen und Methoden für die einzelnen Phasen im Verkaufsprozess vertieft und in praktischen Übungen intensiv trainiert, bis sie intuitiv angewendet werden können. Zielgruppe:  Verkäufer, die ihre Erfahrungen, Kenntnisse und die Wirksamkeit Ihrer Methoden auf den Prüfstand stellen wollen.  Spezialisten, die ihre verkäuferischen Fähigkeiten stärken wollen.



Modul B: Erfolgreich im Abschluss Die Teilnehmer vertiefen Ihre Kenntnisse über:  Die Kunst des Überzeugens und spezielle Abschlusstechniken  Das Erkennen der Kaufsignale der Kunden.  Den Probeabschluss als Werkzeug  Das erfolgreiche Umwandeln von Einwänden und Vorwänden.  Das strategische Verhalten in Preisgesprächen.



 Unternehmer, die ihre Wirkung im Markt verstärken wollen.



Der Nutzen:



Der Workshop findet in zwei Modulen statt, die Sie einzeln buchen können.



 Schnellere Abschlüsse durch Erkennen und Nutzen der Kaufsignale.



Modul A: Der strategische Ansatz im ProjektErstgespräch



 höhere Auftragschancen durch eine optimierte Ein- und Vorwandsbehandlung  besseres Standing im Preisgespräch  Verringerung von Preisnachlässen



Die Teilnehmer vertiefen Ihre Kenntnisse über:  Fragetechniken und die Stufen des Zuhörens



Ablauf des Workshops:



 Die strategische Herangehensweise bei der Erkundung des Kundenbedarfs



Der Vertiefungsworkshop findet an zwei Tagen statt, die ca. 8 Wochen auseinanderliegen. In der Zwischenzeit haben die Teilnehmer die Möglichkeit, die neu erworbenen Kenntnisse, Fertigkeiten und Hilfsmittel in der Praxis einzusetzen. Die hierbei gemachten Erfahrungen werden in der nächsten Sitzung aufgearbeitet und vertieft. Diese Vorgehensweise garantiert eine nachhaltige Wirkung der Trainingsinhalte und eine schnelle Umsetzung in die Praxis. Die Module sind auch einzeln buchbar.



 Die Ermittlung des konkreten Kundenbedarfs und –nutzens mit der OPAL(SPIN) - Methode  Die Informationen, die am Ende des Erstgespräches vorhanden sein müssen, um den Verkaufsfall einordnen zu können. Der Nutzen:  Mehr Projekte durch das Herausarbeiten von versteckten Bedarfssituationen beim Kunden.  Schnellere Verkaufszyklen durch eine strukturierte Herangehensweise an jeden Verkaufsfall.  Verbesserte Erfolgschancen durch das Herausarbeiten der Kaufmotive der Kunden.  Genauere Vorhersagen durch verbesserten Kontakt zu den Entscheidern.



Termine: VTEV 17A/01 Modul A VTEV 17B/01 Modul B



31.01.2017 28.03.2017



VTEV 17A/02 Modul A VTEV 17B/02 Modul B



25.04.2017 20.06.2017



VTEV 17A/03 Modul A VTEV 17B/03 Modul B



11.07.2017 29.09.2017



VTEV 17A/04 Modul A VTEV 17B/04 Modul B



05.10.2017 28.11.2017



Weitere Termine auf Anfrage unter [email protected]
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Lieferumfang und Seminargebühr Kurs VTEV Es ist unser Ziel, die Trainingsinhalte so weit wie möglich dem individuellen Bedarf der Auftraggeber und der Teilnehmer anzupassen. Dazu wird vor dem eigentlichen Training der Leistungsstand der Teilnehmer evaluiert, und die individuellen Trainingswünsche werden erfasst. Vorbesprechung (ca. 4 Stunden) zur Festlegung der Ziele des Trainings. Bei firmeninternen Trainings werden die konkreten Rahmenbedingungen, die zu einem Trainingsbedarf geführt haben erfasst und die Teilnehmer des Trainings vom Vorgesetzten an Hand eines Fragebogens eingeschätzt. Das Ergebnis dieser Befragung wird im Rahmen der Vorbesprechung vertieft. Evaluation: Selbsteinschätzung der Teilnehmer durch einen Fragebogen mit einem anschließenden ca. einstündigen persönlichen Gespräch zur Besprechung und ggf. Vertiefung der Ergebnisse der Befragung. Erfassen der Trainingswünsche der Teilnehmer. Auf Wunsch ist auch ein Schattentag mit gesonderter Rechnung buchbar. An einem Tag begleitet der Trainer den Teilnehmer während eines normalen Arbeitstages. Das Ergebnis des Schattentages wird sofort im Anschluss ausgewertet. Besprechung der Ergebnisse bei firmeninternen Seminaren mit dem Auftraggeber. Festlegung der Trainingsinhalte. Trainingsblöcke laut unserem Angebot inklusive aller Trainingsmaterialien.



Nachverfolgen der selbst gesteckten Umsetzungsziele ca. drei Monate nach Abschluss des letzten Trainingstages bzw. bei zeitlich getrennten Trainingsblöcken zwischen den einzelnen Meetings. Dieser Abschnitt wird mit Hilfe eines Fragebogens und anschließendem ca. ½ stündigem Telefongespräch durchgeführt. Zertifikat: Am Ende des letzten Trainingstages wird dem Teilnehmer ein Zertifikat über die erfolgreiche Teilnahme ausgestellt. Garantie: Die Teilnehmer eines Trainings haben die Möglichkeit in einem Zeitraum von 6 Monaten nach Beendigung des letzten Trainingtages, offene Fragen mit dem Trainer telefonisch nach Vereinbarung zu besprechen. Jedem Teilnehmer steht ein Kontingent von einer Stunde kostenfrei zur Verfügung. Die Reisekosten des Trainers werden gesondert berechnet. Jedoch nicht zum Lieferumfang gehören die Reisekosten der Teilnehmer. Seminargebühr: Für ein Modul: 1. Person



€



650,- netto zzgl MwSt



2. Person



€



585,- netto zzgl MwSt



Ab 3. Person



€



520,- netto zzgl MwSt



Für beide Module zusammen: 1. Person



€ 1.150,- netto zzgl. MwSt.



2. Person



€ 1.035,- netto zzgl MwSt



Ab 3. Person



€



920,- netto zzgl MwSt
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Erfolgreich Verkaufen II 

der Trainer den Teilnehmer wÃ¤hrend eines norma- len Arbeitstages. Das Ergebnis des Schattentages wird sofort im Anschluss ausgewertet. Besprechung der ...
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Bienenprodukte erfolgreich verkaufen 

produkte in alle Welt. 51 Auf dem Wochenmarkt ..... Der städtische urbane Lohas ... Er fühlt sich als Angehöriger einer städtischen Avantgarde, die er- kannt hat ...










 


[image: alt]





erfolgreich verkaufen als kleinunternehmer ein 

kleinunternehmer ein leitfaden fur den verkauf eigener produkte und Pdf to any ... und Pdf the old fashioned way you know, as in paperbacks or hardcovers?
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Bienenprodukte erfolgreich verkaufen 

7 Tipps und Anleitungen. 9 So finden Sie .... Tipp. Egal, was Sie von anderen. Imkern hÃ¶ren: Sie kÃ¶nnen mit Ihren Bienen Geld ... strategie entwickeln. Denn so ...
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Outbound-Praxis Aktives Verkaufen am Telefon erfolgreich ... 

Author : Rainer Krumm. â€¢ Pages : 281 Pages. â€¢ Publisher : Gabler Verlag. â€¢ Language : German. â€¢ ISBN : 3834922005. BOOK SYNOPSIS. OUTBOUND-PRAXIS ...
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verkaufen kann jeder erfolgreich nur wenige by ... AWS 

This. Verkaufen Kann Jeder Erfolgreich Nur Wenige By Stefan Kozole PDF on the files/S3Library-1a39b-1d047-B0e5c-Dd497-A7111.pdf file begin with Intro, Brief Discussion until the. Index/Glossary page, look at the table of content for additional inform
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2015/Kunden/Suedbund/Präsentation Eigene Kollektionen erfolgreich verkaufen 
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Verkaufen heißt verkaufen - Martin Limbeck® Training Group 

xis als Verkäufer, Führungskraft und. Manager in der Dienstleistungs- und. Investitionsgüterindustrie. Besonders seine fundierten Praxi- serfahrungen beim Auf- ...
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PRÃ¤SENTIEREN & VERKAUFEN 

05.04.2013 - Der Messebereich auf MG ZIEHT AN - Go Textile! 2013. Special-Offer. â€¢ AusstellungsflÃ¤che fÃ¼r Ihren Messestand ca. 9 m2 (3x3m Pagodenzelt).
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Verkaufen heiÃŸt verkaufen - Martin LimbeckÂ® Training Group 

IHR NUTZEN: Nach DurchfÃ¼hrung dieses Seminars sind Sie in der Lage, sich selbst auf den Ver- kaufserfolg zu programmieren und zu neuen Kunden auf hÃ¶chster Entscheidungs- ebene durchzudringen. Sie lernen, Aktionen und Reaktionen Ihres Kunden gezielt
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Verkaufen, vererben oder verschenken? 

Berater besprechen und sicher- stellen, dass dieser um die Be- sonderheiten in der Landwirt- schaft weiß. MARCEL GERDS,. FREUND & PARTNER GMBH.
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anbauen erfolgreich 

weit Bedeutung als GemÃ¼se (roh, gekocht, sauer eingelegt), GewÃ¼rz (roh, getrocknet fÃ¼r die GewÃ¼rzmÃ¼hle, Paprikapulver, WÃ¼rzsoÃŸen und -pasten), in der Heilkunde und zur Verteidigung (Spray) erlangt. Produktion weltweit. Weltweit wurden 2013 31 
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Verkaufen heiÃŸt verkaufen - Martin LimbeckÂ® Training Group 

KARL WERNER SCHMITZ. KAI-LORENZ MUHLER. Erfolgsseminar Teil 2. Verkaufen heiÃŸt verkaufen. So kommen Sie zum Abschluss - garantiert! 2016.
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Erfolgreich im Studium, erfolgreich im Beruf ... - ihf.bayern.de 

... Christina (2014): Die geschlechtsspezifische. Studienfachwahl und ihre Folgen fÃ¼r die Karriereentwicklung. MÃ¼nchen (Studien zur. Hochschulforschung 86).
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eBay – professionell verkaufen. Das ... - Firewallchannel 

Als weltweiter Online-Marktplatz bietet eBay Ihnen eine enorm ...... ersetzen oder Bankkonto- oder Kreditkarteninformationen für ...... In vielen Städten eröffnen.
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PRÃ¤SENTIEREN & VERKAUFEN 

05.04.2013 - Option zum Kurz-Interview im Messe-Web-TV. â€¢ Messebetreuung durch Studierende. â€¢ MÃ¶glichkeiten zum Verkauf Ihrer Kollektionen und Artikel.
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Verkaufen heiÃŸt verkaufen - Martin LimbeckÂ® Training Group 

Wie Ã¼berwinden wir die ersten â€žKlippenâ€œ (Vorzimmer â€“ Sekretariat)?. â€¢ Mit welchen ... Seminarteilnahme den Zugang zur Martin LimbeckÂ® Online Academy.










 


[image: alt]





Verkaufen Sie bei Rakuten Deutschland 

Rakuten.de unterstützt Sie individuell und persönlich beim Verkauf im Internet. Sie sind neu im E-Commerce? Wir machen Ihnen den Einstieg leicht! Sie wollen ...
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verkaufen im internet so pdf 

Are you looking for verkaufen im internet so PDF?. If you are areader who likes to download verkaufen im internet so Pdf to any kind of device,whether its your ...
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schlafentzug erfolgreich gegen pdf 

Are you looking for schlafentzug erfolgreich gegen PDF?. If you are areader who likes to download schlafentzug erfolgreich gegen Pdf to any kind of device ...










 


[image: alt]





causerelatedmarketingkampagnen erfolgreich ... AWS 

This CauseRelatedMarketingKampagnen Erfolgreich Konzipieren By Frank Huber Stefanie Regier Maxime. Rinino PDF on the files/S3Library-B7d80-83de4-1e180-37f67-D87c4.pdf file begin with Intro, Brief Discussion until the Index/Glossary page, look at the 
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Erfolgreich im Studium, erfolgreich im Beruf: Absolventinnen und ... 

Wesentliche Partner sind für alle dualen Studiengänge die Unternehmen. Aktuell ...... Götz (1993): Raumordnungspolitik und Ausbau der Fachhochschulen in.
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erfolgreich trainieren im pdf 

Get erfolgreich trainieren im PDF file for free from our ... can try and employ things i call "go over here" ways tominimize the wordiness and simplify this content.
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10061_Kliebisch_Referendare erfolgreich coachen.indd - Weltbild 

Umgang mit den Werkzeugen . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 39. Transparenz erzeugen . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 41. Vertrauen schaffen .
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