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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. 

















 PDF Herunterladen 



 PNG-Bilder






 897KB Größe
 3 Downloads
 136 Ansichten






 Kommentar


























Buchungsvarianten und Preise ERFOLGSSEMINAR TEIL 2: Verkaufen heißt verkaufen - So kommen Sie zum Abschluss - garantiert! VERANSTALTUNG */**



1 Person



2 Personen



Einzelseminar



677,- EUR*



1.177,- EUR*



1.177,- EUR*



2.177,- EUR*



1.677,- EUR*



2.977,- EUR*



(Tag 1)



Doppelseminar (Tag 1+2 oder Tag 2+3)



Gesamtseminar** (Tag 1-3)



„Dinner for Sales“



Lernen Sie Martin Limbeck und Rolf Bielinski persönlich kennen. Nutzen Sie die Gelegenheit, mit Ihren Referenten in einem kleinen Kreis, bei einem exklusiven Menü und zu erlesenen Weinen, Ideen auszutauschen und Ihre zusätzlichen Fragen zu stellen. • **Bei Buchung des Gesamtseminars ist das „Dinner for Sales“ im Wert von 197,- EUR* enthalten • zum Preis von 197,- EUR* pro Person zusätzlich buchbar für Teilnehmer des Doppel- oder Einzelseminars • 25.04.2016 - 14.11.2016 jeweils um 19 Uhr



TERMINE Tag 1 & „Dinner for Sales“



Unsere Empfehlungen für Ihren Verkaufserfolg



Martin Limbeck ®



Für bleibende Nachhaltigkeit der Trainingsmaßnahme empfehlen wir ergänzend zu der Seminarteilnahme den Zugang zur Martin Limbeck® Online Academy.



Traini ng Group



Als Teilnehmer des Seminars erhalten Sie den Zugang anstelle von regulär 970,- Euro zu Ihren speziellen Sonderkonditionen für 777,- Euro zuzüglich MwSt.



Box dich durch! Mit der Martin Limbeck® Online Academy zu maximalem Vertriebserfolg!



EST



C



SPE



www.limbeck-academy.com Tag 2



MARTIN LIMBECK



Tag 3



25.04.2016



26.04.2016



27.04.2016



14.11.2016



15.11.2016



16.11.2016



Anmeldung (gebührenfrei) Hotline: 0800 5462325 oder 0800 LIMBECK Online: www.martinlimbeck.de/termine Martin Limbeck®



* Alle Preise verstehen sich zzgl. MwSt. und beinhalten bereits das kalte und warme Buffet mit Getränken in den Pausen.



Alte Gasse 4a, 61462 Königstein www.martinlimbeck.de, [email protected] Es gelten unsere Allgemeine Geschäftsbedingungen, die auf www.martinlimbeck.de/agb hinterlegt sind.



Proﬁtieren Sie bei der Anmeldung von Gruppen ab 10 Personen. Ihre Spezialkonditionen erfahren Sie unter: 06174 201619-0 von unserem Sales Manager Olaf Dau.



Um Ihre Ziele - auch nach dem Seminar - zu erreichen und den Erfolg dauerhaft zu pachten, brauchen Sie Motivation, Übung und vor allem die richtigen Techniken. Mit der Martin Limbeck® Online Academy trainieren wir Sie ein Jahr lang und sorgen dafür, dass Ihnen die Erfolgsstrategien in Fleisch und Blut übergehen. Machen Sie sich Ihren Erfolg zur Gewohnheit!



Um Sie persönlich von der Praxisnähe und Qualität dieser Ausbildung zu überzeugen, führen wir Sie gerne „online“ durch diese Plattform. Vereinbaren Sie dazu gleich einen Telefontermin unter 06174 2016190.



GU IAL-



KAI-LORENZ MUHLER



KARL WERNER SCHMITZ



Erfolgsseminar Teil 2



Verkaufen heißt verkaufen So kommen Sie zum Abschluss - garantiert! 2016



Tag 1: PREIS- UND KONDITIONSVERHANDLUNGEN MARTIN LIMBECK, CSP – Ihr Referent am 1. Tag – zählt zu den Spitzenverkaufstrainern im deutschsprachigen Raum. Besondere Anerkennung erhielt sein mehrfach prämiertes Trainingskonzept „Verkaufen heißt verkaufen - So kommen Sie zum Abschluss garantiert!“ Das Konzept wurde zweifach mit dem Internationalen Deutschen Trainingspreis in Bronze in der Kategorie Vertrieb & Verkauf ausgezeichnet. Martin Limbeck erhielt für die beste Vermarktung und Nachhaltigkeit den 5-Years-Award und wurde zwei Mal mit dem Conga Award ausgezeichnet. Ebenso wurde Martin Limbeck zwei Mal Trainer des Jahres, International Speaker Of The Year 2012 und „TOP SPEAKER Of The Year 2014“.



mit Martin Limbeck



IHR NUTZEN: Nach der Durchführung dieses Seminars, sind Sie in der Lage: • Preis- und Konditionsverhandlungen auf höchster Ebene zu führen • Preisanpassungen souverän zu kommunizieren und erfolgreich durchzusetzen • Auf den Einwand „zu teuer“ gelassen und zielorientiert zu reagieren SEMINARZIEL: Die Sensibilisierung bei den Preis- und Konditionsverhandlungen und deren Auswirkungen auf die Wirtschaftskraft des eigenen Unternehmens. Sie bauen Ihre verkäuferischen Fähigkeiten weiter aus, indem Sie lernen, wie Sie in den Preisverhandlungen auf Augenhöhe zum Kunden bleiben und dabei Ihr Rückgrat stabilisieren. Nach dem Training erkennen Sie stärker die Kaufsignale des Kunden bei Preis- und Konditionsverhandlungen und sind in der Lage höhere Margen zu generieren. SEMINARINHALTE: • Die richtige Einstellung zu sich selbst, seinem Unternehmen, dem Produkt und dem Gesprächspartner, um erfolgreich zu sein • Welche Einstellungen und Vorstellungen haben Proﬁ-Verkäufer alle gemeinsam und wie nutzen sie diese? • Gründe für „Preisdrücker“, und warum Kunden billig kaufen wollen • Isolierung und Besonderheit des Einwands „zu hoher Preis“ • Wie bringe ich die Leistung ins passgenaue Verhältnis zum Preis? • Die notwendigen Voraussetzungen, um Preis- und Konditionsverhandlungen auf höchster Ebene zu führen • Preise richtig verpacken und den Kundennutzen während der Konditionsnennung in den Vordergrund stellen • Preis-Platin-Methode, die clevere Antwort auf den Kundeneinwand „zu teuer“ • Der Rettungsanker für ausweglose Preis- und Konditionsverhandlungen



Tag 2: CROSS- und UP-SELLING KAI-LORENZ MUHLER - Ihr Referent am 2. Tag - ist Verkaufs-, Management- und Messetrainer, Partner und Headcoach der Martin Limbeck® Training Group. Bei Kai Lorenz Muhler proﬁtieren Sie von seiner über 20-jährigen Berufspraxis als Verkäufer, Führungskraft und Manager in der Dienstleistungs- und Investitionsgüterindustrie. Besonders seine fundierten Praxiserfahrungen beim Auf- und Umbau von Verkaufsstrukturen und Dienstleistungsbereichen werden von seinen Kunden sehr geschätzt. Heute vermittelt er seine Erfahrung bei der Martin Limbeck® Training Group.



Setzen Sie die gewonnenen Erkenntnisse gleich um!



mit Kai-Lorenz Muhler



IHR NUTZEN: Sie lernen, wie Sie • Kundenbeziehungen durch Cross- und Up-Selling festigen und ausbauen • Nachhaltig und schnell den Umsatz bei Ihren Kunden steigern • Die Motivation Ihrer Verkäufer zu erhöhen SEMINARZIEL: Sie lernen die Mechanismen des Cross- und Up-Selling zu verstehen und richtig zu nutzen. Sie entwickeln und implementieren eine individuelle Cross- und Up-SellingStrategie für den Verkaufsprozess. Somit steigern Sie die Kundenzufriedenheit und Kundenbindung. SEMINARINHALTE: • Bedeutung - Was heißt Cross- und Up-Selling? • Grenzen und Vorteile des Cross- und Up-Selling • Voraussetzung für den erfolgreichen Kundenausbau • Wünsche und Bedürfnisse des Kunden erkennen und wecken • Das Grundgerüst für erfolgreiches Cross- und Up-Selling, die individuelle „Menükarte“ als Ausgangsbasis • Mit den richtigen Fragetechniken den Kundenprozess einleiten und steuern • Problembewusstsein des Kunden schärfen und entwickeln und für das Crossund Up-Selling nutzen • Individuelle Argumentationsstrategien für Verkäufer • Die Einwandbehandlung im Cross- und Up-Selling-Prozess • Abschlusstechniken für mehr Umsatz



Tag 3: DIE STRATEGIE DER 5 SINNE mit Gast-Referent Karl Werner Schmitz KARL WERNER SCHMITZ - Ihr Gast-Referent am 3. Tag - zählt zu den gefragtesten Verkaufs- und Marketingtrainern im deutschsprachigen Raum. Er gilt als Erﬁnder des Haptischen Marketings und landete 1987 mit der Methode des „Haptischen Verkaufens“ einen Geniestreich. Der Vordenker wurde für seine Ideen mehrfach ausgezeichnet, unter anderem von der Universität Leipzig im Rahmen des Innovationsforums „Mit innovativen Dienstleistungen an die Weltspitze“. Er vermittelt mit seiner unterhaltsamen, menschlichen Art und der Haptischen Lehrmethode für jeden direkt, leicht nachvollziehbar und umsetzbar, wie moderner Verkauf funktioniert.



„Wie Sie mit Haptik Ihren Unternehmenserfolg nachhaltig steigern.“



IHR NUTZEN: • Keine hohlen Sprüche, sondern substanzielle Qualität • Motivation, die nachhaltig wirkt • Klare Methoden, die sofort zu mehr Umsatz und Gewinn führen • Praktische Haptische Verkaufsansätze, die sicher höhere Erfolgsquoten bringen • Mehr Spaß und Freude im Tagesgeschäft SEMINARZIEL: Ziel des Trainings ist es, dass Sie lernen, die Grundprinzipien der Haptik für sich zu nutzen und damit Ihren Unternehmenserfolg erheblich zu steigern. Ihre Kunden sollen durch den Tastsinn öfter bei Ihnen kaufen und Sie gerne weiterempfehlen. Kennen alleine reicht nicht, Können ist das Ziel. SEMINARINHALTE: • Ihre Positionierung mit allen 5 Sinnen • 5 Wege zu mehr Kundenbegeisterung • Die Kunden von heute sind ganz anders • Wie vermeiden, dass der Kunde sich bei Ihnen beraten lässt, aber im Internet kauft? • Warum das IKEA-Prinzip Ihnen hilft, dass Kunden fast von selbst kaufen? • Wie Sie bei komplexen Produkten Ihre Kunden vor der Informationsﬂut bewahren • Lernen Sie, wie Marktführer, den Tastsinn zu nutzen • Welche Haptischen Verkaufshilfen passen zu Ihnen und funktionieren? • Markenbildung mit 5 Sinnen • Machen Sie Ihre eigene 5 Sinne-Kampagne



Übernachtung Selbstbucher/Selbstzahler: Ein Zimmerkontingent ist reserviert.



Übernachtung Selbstbucher/Selbstzahler: Ein Zimmerkontingent ist reserviert.



25. April 2016 von 10 - 18 Uhr



14. November 2016 von 10 - 18 Uhr



26. April 2016 von 10 - 18 Uhr



15. November 2016 von 10 - 18 Uhr



27. April 2016 von 10 - 18 Uhr



16. November 2016 von 10 - 18 Uhr



Veranstaltungsort: KTC Königstein Ölmühlweg 65, 61462 Königstein www.ktc-koenigstein.de



Veranstaltungsort: KTC Königstein Ölmühlweg 65, 61462 Königstein www.ktc-koenigstein.de



Veranstaltungsort: KTC Königstein Ölmühlweg 65, 61462 Königstein www.ktc-koenigstein.de



Veranstaltungsort: KTC Königstein Ölmühlweg 65, 61462 Königstein www.ktc-koenigstein.de



Veranstaltungsort: KTC Königstein Ölmühlweg 65, 61462 Königstein www.ktc-koenigstein.de



Veranstaltungsort: KTC Königstein Ölmühlweg 65, 61462 Königstein www.ktc-koenigstein.de



Tag 1: PREIS- UND KONDITIONSVERHANDLUNGEN MARTIN LIMBECK, CSP – Ihr Referent am 1. Tag – zählt zu den Spitzenverkaufstrainern im deutschsprachigen Raum. Besondere Anerkennung erhielt sein mehrfach prämiertes Trainingskonzept „Verkaufen heißt verkaufen - So kommen Sie zum Abschluss garantiert!“ Das Konzept wurde zweifach mit dem Internationalen Deutschen Trainingspreis in Bronze in der Kategorie Vertrieb & Verkauf ausgezeichnet. Martin Limbeck erhielt für die beste Vermarktung und Nachhaltigkeit den 5-Years-Award und wurde zwei Mal mit dem Conga Award ausgezeichnet. Ebenso wurde Martin Limbeck zwei Mal Trainer des Jahres, International Speaker Of The Year 2012 und „TOP SPEAKER Of The Year 2014“.



mit Martin Limbeck



IHR NUTZEN: Nach der Durchführung dieses Seminars, sind Sie in der Lage: • Preis- und Konditionsverhandlungen auf höchster Ebene zu führen • Preisanpassungen souverän zu kommunizieren und erfolgreich durchzusetzen • Auf den Einwand „zu teuer“ gelassen und zielorientiert zu reagieren SEMINARZIEL: Die Sensibilisierung bei den Preis- und Konditionsverhandlungen und deren Auswirkungen auf die Wirtschaftskraft des eigenen Unternehmens. Sie bauen Ihre verkäuferischen Fähigkeiten weiter aus, indem Sie lernen, wie Sie in den Preisverhandlungen auf Augenhöhe zum Kunden bleiben und dabei Ihr Rückgrat stabilisieren. Nach dem Training erkennen Sie stärker die Kaufsignale des Kunden bei Preis- und Konditionsverhandlungen und sind in der Lage höhere Margen zu generieren. SEMINARINHALTE: • Die richtige Einstellung zu sich selbst, seinem Unternehmen, dem Produkt und dem Gesprächspartner, um erfolgreich zu sein • Welche Einstellungen und Vorstellungen haben Proﬁ-Verkäufer alle gemeinsam und wie nutzen sie diese? • Gründe für „Preisdrücker“, und warum Kunden billig kaufen wollen • Isolierung und Besonderheit des Einwands „zu hoher Preis“ • Wie bringe ich die Leistung ins passgenaue Verhältnis zum Preis? • Die notwendigen Voraussetzungen, um Preis- und Konditionsverhandlungen auf höchster Ebene zu führen • Preise richtig verpacken und den Kundennutzen während der Konditionsnennung in den Vordergrund stellen • Preis-Platin-Methode, die clevere Antwort auf den Kundeneinwand „zu teuer“ • Der Rettungsanker für ausweglose Preis- und Konditionsverhandlungen



Tag 2: CROSS- und UP-SELLING KAI-LORENZ MUHLER - Ihr Referent am 2. Tag - ist Verkaufs-, Management- und Messetrainer, Partner und Headcoach der Martin Limbeck® Training Group. Bei Kai Lorenz Muhler proﬁtieren Sie von seiner über 20-jährigen Berufspraxis als Verkäufer, Führungskraft und Manager in der Dienstleistungs- und Investitionsgüterindustrie. Besonders seine fundierten Praxiserfahrungen beim Auf- und Umbau von Verkaufsstrukturen und Dienstleistungsbereichen werden von seinen Kunden sehr geschätzt. Heute vermittelt er seine Erfahrung bei der Martin Limbeck® Training Group.



Setzen Sie die gewonnenen Erkenntnisse gleich um!



mit Kai-Lorenz Muhler



IHR NUTZEN: Sie lernen, wie Sie • Kundenbeziehungen durch Cross- und Up-Selling festigen und ausbauen • Nachhaltig und schnell den Umsatz bei Ihren Kunden steigern • Die Motivation Ihrer Verkäufer zu erhöhen SEMINARZIEL: Sie lernen die Mechanismen des Cross- und Up-Selling zu verstehen und richtig zu nutzen. Sie entwickeln und implementieren eine individuelle Cross- und Up-SellingStrategie für den Verkaufsprozess. Somit steigern Sie die Kundenzufriedenheit und Kundenbindung. SEMINARINHALTE: • Bedeutung - Was heißt Cross- und Up-Selling? • Grenzen und Vorteile des Cross- und Up-Selling • Voraussetzung für den erfolgreichen Kundenausbau • Wünsche und Bedürfnisse des Kunden erkennen und wecken • Das Grundgerüst für erfolgreiches Cross- und Up-Selling, die individuelle „Menükarte“ als Ausgangsbasis • Mit den richtigen Fragetechniken den Kundenprozess einleiten und steuern • Problembewusstsein des Kunden schärfen und entwickeln und für das Crossund Up-Selling nutzen • Individuelle Argumentationsstrategien für Verkäufer • Die Einwandbehandlung im Cross- und Up-Selling-Prozess • Abschlusstechniken für mehr Umsatz



Tag 3: DIE STRATEGIE DER 5 SINNE mit Gast-Referent Karl Werner Schmitz KARL WERNER SCHMITZ - Ihr Gast-Referent am 3. Tag - zählt zu den gefragtesten Verkaufs- und Marketingtrainern im deutschsprachigen Raum. Er gilt als Erﬁnder des Haptischen Marketings und landete 1987 mit der Methode des „Haptischen Verkaufens“ einen Geniestreich. Der Vordenker wurde für seine Ideen mehrfach ausgezeichnet, unter anderem von der Universität Leipzig im Rahmen des Innovationsforums „Mit innovativen Dienstleistungen an die Weltspitze“. Er vermittelt mit seiner unterhaltsamen, menschlichen Art und der Haptischen Lehrmethode für jeden direkt, leicht nachvollziehbar und umsetzbar, wie moderner Verkauf funktioniert.



„Wie Sie mit Haptik Ihren Unternehmenserfolg nachhaltig steigern.“



IHR NUTZEN: • Keine hohlen Sprüche, sondern substanzielle Qualität • Motivation, die nachhaltig wirkt • Klare Methoden, die sofort zu mehr Umsatz und Gewinn führen • Praktische Haptische Verkaufsansätze, die sicher höhere Erfolgsquoten bringen • Mehr Spaß und Freude im Tagesgeschäft SEMINARZIEL: Ziel des Trainings ist es, dass Sie lernen, die Grundprinzipien der Haptik für sich zu nutzen und damit Ihren Unternehmenserfolg erheblich zu steigern. Ihre Kunden sollen durch den Tastsinn öfter bei Ihnen kaufen und Sie gerne weiterempfehlen. Kennen alleine reicht nicht, Können ist das Ziel. SEMINARINHALTE: • Ihre Positionierung mit allen 5 Sinnen • 5 Wege zu mehr Kundenbegeisterung • Die Kunden von heute sind ganz anders • Wie vermeiden, dass der Kunde sich bei Ihnen beraten lässt, aber im Internet kauft? • Warum das IKEA-Prinzip Ihnen hilft, dass Kunden fast von selbst kaufen? • Wie Sie bei komplexen Produkten Ihre Kunden vor der Informationsﬂut bewahren • Lernen Sie, wie Marktführer, den Tastsinn zu nutzen • Welche Haptischen Verkaufshilfen passen zu Ihnen und funktionieren? • Markenbildung mit 5 Sinnen • Machen Sie Ihre eigene 5 Sinne-Kampagne



Übernachtung Selbstbucher/Selbstzahler: Ein Zimmerkontingent ist reserviert.



Übernachtung Selbstbucher/Selbstzahler: Ein Zimmerkontingent ist reserviert.



25. April 2016 von 10 - 18 Uhr



14. November 2016 von 10 - 18 Uhr



26. April 2016 von 10 - 18 Uhr



15. November 2016 von 10 - 18 Uhr



27. April 2016 von 10 - 18 Uhr



16. November 2016 von 10 - 18 Uhr



Veranstaltungsort: KTC Königstein Ölmühlweg 65, 61462 Königstein www.ktc-koenigstein.de



Veranstaltungsort: KTC Königstein Ölmühlweg 65, 61462 Königstein www.ktc-koenigstein.de



Veranstaltungsort: KTC Königstein Ölmühlweg 65, 61462 Königstein www.ktc-koenigstein.de



Veranstaltungsort: KTC Königstein Ölmühlweg 65, 61462 Königstein www.ktc-koenigstein.de



Veranstaltungsort: KTC Königstein Ölmühlweg 65, 61462 Königstein www.ktc-koenigstein.de



Veranstaltungsort: KTC Königstein Ölmühlweg 65, 61462 Königstein www.ktc-koenigstein.de



Buchungsvarianten und Preise ERFOLGSSEMINAR TEIL 2: Verkaufen heißt verkaufen - So kommen Sie zum Abschluss - garantiert! VERANSTALTUNG */**



1 Person



2 Personen



Einzelseminar



677,- EUR*



1.177,- EUR*



1.177,- EUR*



2.177,- EUR*



1.677,- EUR*



2.977,- EUR*



(Tag 1)



Doppelseminar (Tag 1+2 oder Tag 2+3)



Gesamtseminar** (Tag 1-3)



„Dinner for Sales“



Lernen Sie Martin Limbeck und Rolf Bielinski persönlich kennen. Nutzen Sie die Gelegenheit, mit Ihren Referenten in einem kleinen Kreis, bei einem exklusiven Menü und zu erlesenen Weinen, Ideen auszutauschen und Ihre zusätzlichen Fragen zu stellen. • **Bei Buchung des Gesamtseminars ist das „Dinner for Sales“ im Wert von 197,- EUR* enthalten • zum Preis von 197,- EUR* pro Person zusätzlich buchbar für Teilnehmer des Doppel- oder Einzelseminars • 25.04.2016 - 14.11.2016 jeweils um 19 Uhr



TERMINE Tag 1 & „Dinner for Sales“



Unsere Empfehlungen für Ihren Verkaufserfolg



Martin Limbeck ®



Für bleibende Nachhaltigkeit der Trainingsmaßnahme empfehlen wir ergänzend zu der Seminarteilnahme den Zugang zur Martin Limbeck® Online Academy.



Traini ng Group



Als Teilnehmer des Seminars erhalten Sie den Zugang anstelle von regulär 970,- Euro zu Ihren speziellen Sonderkonditionen für 777,- Euro zuzüglich MwSt.



Box dich durch! Mit der Martin Limbeck® Online Academy zu maximalem Vertriebserfolg!



EST



C



SPE



www.limbeck-academy.com Tag 2



MARTIN LIMBECK



Tag 3



25.04.2016



26.04.2016



27.04.2016



14.11.2016



15.11.2016



16.11.2016



Anmeldung (gebührenfrei) Hotline: 0800 5462325 oder 0800 LIMBECK Online: www.martinlimbeck.de/termine Martin Limbeck®



* Alle Preise verstehen sich zzgl. MwSt. und beinhalten bereits das kalte und warme Buffet mit Getränken in den Pausen.



Alte Gasse 4a, 61462 Königstein www.martinlimbeck.de, [email protected] Es gelten unsere Allgemeine Geschäftsbedingungen, die auf www.martinlimbeck.de/agb hinterlegt sind.



Proﬁtieren Sie bei der Anmeldung von Gruppen ab 10 Personen. Ihre Spezialkonditionen erfahren Sie unter: 06174 201619-0 von unserem Sales Manager Olaf Dau.



Um Ihre Ziele - auch nach dem Seminar - zu erreichen und den Erfolg dauerhaft zu pachten, brauchen Sie Motivation, Übung und vor allem die richtigen Techniken. Mit der Martin Limbeck® Online Academy trainieren wir Sie ein Jahr lang und sorgen dafür, dass Ihnen die Erfolgsstrategien in Fleisch und Blut übergehen. Machen Sie sich Ihren Erfolg zur Gewohnheit!



Um Sie persönlich von der Praxisnähe und Qualität dieser Ausbildung zu überzeugen, führen wir Sie gerne „online“ durch diese Plattform. Vereinbaren Sie dazu gleich einen Telefontermin unter 06174 2016190.



GU IAL-



KAI-LORENZ MUHLER



KARL WERNER SCHMITZ



Erfolgsseminar Teil 2



Verkaufen heißt verkaufen So kommen Sie zum Abschluss - garantiert! 2016



Buchungsvarianten und Preise ERFOLGSSEMINAR TEIL 2: Verkaufen heißt verkaufen - So kommen Sie zum Abschluss - garantiert! VERANSTALTUNG */**



1 Person



2 Personen



Einzelseminar



677,- EUR*



1.177,- EUR*



1.177,- EUR*



2.177,- EUR*



1.677,- EUR*



2.977,- EUR*



(Tag 1)



Doppelseminar (Tag 1+2 oder Tag 2+3)



Gesamtseminar** (Tag 1-3)



„Dinner for Sales“



Lernen Sie Martin Limbeck und Rolf Bielinski persönlich kennen. Nutzen Sie die Gelegenheit, mit Ihren Referenten in einem kleinen Kreis, bei einem exklusiven Menü und zu erlesenen Weinen, Ideen auszutauschen und Ihre zusätzlichen Fragen zu stellen. • **Bei Buchung des Gesamtseminars ist das „Dinner for Sales“ im Wert von 197,- EUR* enthalten • zum Preis von 197,- EUR* pro Person zusätzlich buchbar für Teilnehmer des Doppel- oder Einzelseminars • 25.04.2016 - 14.11.2016 jeweils um 19 Uhr



TERMINE Tag 1 & „Dinner for Sales“



Unsere Empfehlungen für Ihren Verkaufserfolg



Martin Limbeck ®



Für bleibende Nachhaltigkeit der Trainingsmaßnahme empfehlen wir ergänzend zu der Seminarteilnahme den Zugang zur Martin Limbeck® Online Academy.



Traini ng Group



Als Teilnehmer des Seminars erhalten Sie den Zugang anstelle von regulär 970,- Euro zu Ihren speziellen Sonderkonditionen für 777,- Euro zuzüglich MwSt.



Box dich durch! Mit der Martin Limbeck® Online Academy zu maximalem Vertriebserfolg!



EST



C



SPE



www.limbeck-academy.com Tag 2



MARTIN LIMBECK



Tag 3



25.04.2016



26.04.2016



27.04.2016



14.11.2016



15.11.2016



16.11.2016



Anmeldung (gebührenfrei) Hotline: 0800 5462325 oder 0800 LIMBECK Online: www.martinlimbeck.de/termine Martin Limbeck®



* Alle Preise verstehen sich zzgl. MwSt. und beinhalten bereits das kalte und warme Buffet mit Getränken in den Pausen.



Alte Gasse 4a, 61462 Königstein www.martinlimbeck.de, [email protected] Es gelten unsere Allgemeine Geschäftsbedingungen, die auf www.martinlimbeck.de/agb hinterlegt sind.



Proﬁtieren Sie bei der Anmeldung von Gruppen ab 10 Personen. Ihre Spezialkonditionen erfahren Sie unter: 06174 201619-0 von unserem Sales Manager Olaf Dau.



Um Ihre Ziele - auch nach dem Seminar - zu erreichen und den Erfolg dauerhaft zu pachten, brauchen Sie Motivation, Übung und vor allem die richtigen Techniken. Mit der Martin Limbeck® Online Academy trainieren wir Sie ein Jahr lang und sorgen dafür, dass Ihnen die Erfolgsstrategien in Fleisch und Blut übergehen. Machen Sie sich Ihren Erfolg zur Gewohnheit!



Um Sie persönlich von der Praxisnähe und Qualität dieser Ausbildung zu überzeugen, führen wir Sie gerne „online“ durch diese Plattform. Vereinbaren Sie dazu gleich einen Telefontermin unter 06174 2016190.



GU IAL-



KAI-LORENZ MUHLER



KARL WERNER SCHMITZ



Erfolgsseminar Teil 2



Verkaufen heißt verkaufen So kommen Sie zum Abschluss - garantiert! 2016



Buchungsvarianten und Preise ERFOLGSSEMINAR TEIL 2: Verkaufen heißt verkaufen - So kommen Sie zum Abschluss - garantiert! VERANSTALTUNG */**



1 Person



2 Personen



Einzelseminar



677,- EUR*



1.177,- EUR*



1.177,- EUR*



2.177,- EUR*



1.677,- EUR*



2.977,- EUR*



(Tag 1)



Doppelseminar (Tag 1+2 oder Tag 2+3)



Gesamtseminar** (Tag 1-3)



„Dinner for Sales“



Lernen Sie Martin Limbeck und Rolf Bielinski persönlich kennen. Nutzen Sie die Gelegenheit, mit Ihren Referenten in einem kleinen Kreis, bei einem exklusiven Menü und zu erlesenen Weinen, Ideen auszutauschen und Ihre zusätzlichen Fragen zu stellen. • **Bei Buchung des Gesamtseminars ist das „Dinner for Sales“ im Wert von 197,- EUR* enthalten • zum Preis von 197,- EUR* pro Person zusätzlich buchbar für Teilnehmer des Doppel- oder Einzelseminars • 25.04.2016 - 14.11.2016 jeweils um 19 Uhr



TERMINE Tag 1 & „Dinner for Sales“



Unsere Empfehlungen für Ihren Verkaufserfolg



Martin Limbeck ®



Für bleibende Nachhaltigkeit der Trainingsmaßnahme empfehlen wir ergänzend zu der Seminarteilnahme den Zugang zur Martin Limbeck® Online Academy.



Traini ng Group



Als Teilnehmer des Seminars erhalten Sie den Zugang anstelle von regulär 970,- Euro zu Ihren speziellen Sonderkonditionen für 777,- Euro zuzüglich MwSt.



Box dich durch! Mit der Martin Limbeck® Online Academy zu maximalem Vertriebserfolg!



EST



C



SPE



www.limbeck-academy.com Tag 2



MARTIN LIMBECK



Tag 3



25.04.2016



26.04.2016



27.04.2016



14.11.2016



15.11.2016



16.11.2016



Anmeldung (gebührenfrei) Hotline: 0800 5462325 oder 0800 LIMBECK Online: www.martinlimbeck.de/termine Martin Limbeck®



* Alle Preise verstehen sich zzgl. MwSt. und beinhalten bereits das kalte und warme Buffet mit Getränken in den Pausen.



Alte Gasse 4a, 61462 Königstein www.martinlimbeck.de, [email protected] Es gelten unsere Allgemeine Geschäftsbedingungen, die auf www.martinlimbeck.de/agb hinterlegt sind.



Proﬁtieren Sie bei der Anmeldung von Gruppen ab 10 Personen. Ihre Spezialkonditionen erfahren Sie unter: 06174 201619-0 von unserem Sales Manager Olaf Dau.



Um Ihre Ziele - auch nach dem Seminar - zu erreichen und den Erfolg dauerhaft zu pachten, brauchen Sie Motivation, Übung und vor allem die richtigen Techniken. Mit der Martin Limbeck® Online Academy trainieren wir Sie ein Jahr lang und sorgen dafür, dass Ihnen die Erfolgsstrategien in Fleisch und Blut übergehen. Machen Sie sich Ihren Erfolg zur Gewohnheit!



Um Sie persönlich von der Praxisnähe und Qualität dieser Ausbildung zu überzeugen, führen wir Sie gerne „online“ durch diese Plattform. Vereinbaren Sie dazu gleich einen Telefontermin unter 06174 2016190.
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Empfehlen Sie Dokumente
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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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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 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.
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expertentipp - Martin Limbeck® Training Group 

gutes Geschäft zum Abschluss zu bringen. Und dafür schulde ich den Kunden Wertschätzung und Respekt. Selbst wenn es mir in einem Moment gelänge, ...
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18. November 2016 - Martin Limbeck® Training Group 

www.martinlimbeck.de. Andreas Buhr. Martin Limbeck monika Matschnig. Alexander Hartmann. Jörg Löhr. Harald Psaridis. Thomas Geierspichler. Moderation.
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expertentipp - Martin LimbeckÂ® Training Group 

verzÃ¶gert und welchen Auftrag sie verloren haben. So programmieren sie ... Neue brauchen, um in unserem Job dauerhaft erfolgreich zu sein. Das ist das Mittel, ...
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expertentipp - Martin LimbeckÂ® Training Group 

Stehen Sie im Aufzug und fahren hoch zu Ihrem Termin und denken: â€žVerdammt, wieder bei diesen Pfennigfuchsernâ€œ, dann ist die Chance viel hÃ¶her, dass Sie ...
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expertentipp - Martin LimbeckÂ® Training Group 

arrogant und verleiten dazu, weniger FleiÃŸ an den Tag zu legen. DÃ¤mpfer und. NackenschlÃ¤ge dagegen machen hÃ¤rter, spornen an und motivieren, noch mehr ...
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expertentipp - Martin LimbeckÂ® Training Group 

funktioniert. Kein Hahnenkamm! WÃ¤re ich damals mit 21 in demselben Aufzug zum Kopiererverkaufen aufgekreuzt, dann hÃ¤tte mich niemand ernst genommen.
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expertentipp - Martin LimbeckÂ® Training Group 

Wen sehen Sie? Einen Top-VerkÃ¤ufer? Einen. SpitzenverkÃ¤ufer? Selbst wenn Sie ein guter VerkÃ¤ufer sind, ist das Selbstbild â€žguter VerkÃ¤uferâ€œ nicht unbedingt.
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expertentipp - Martin LimbeckÂ® Training Group 

Ein Klassiker also: das erste. Kennenlernen, der erste Satz, die BegrÃ¼ÃŸung, die Einstiegssituation mit dem Kunden. Der Mann kommt aus dem Gate, ich gehe ...
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expertentipp - Martin LimbeckÂ® Training Group 

Becker hatte damals gesagt: â€žIch hab das Match zwischen meinen beiden Ohren entschieden.â€œ Stehen Sie im Aufzug und fahren hoch zu Ihrem Termin und ...
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expertentipp - Martin LimbeckÂ® Training Group 

In meinem Fall war das anders. ... Vorwand der jeweils anderen Partei benutzt. ... Das brachte mir den Vorwurf der anderen ein, ich wÃ¤re ihr in den RÃ¼cken ...
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expertentipp - Martin LimbeckÂ® Training Group 

Zecke ihren Wirt. Doch der grÃ¶ÃŸte Feind deines Aufstiegs ist meistens ein ganz anderer. Derjenige, von dem du es am wenigsten glaubst. Auf den du eigentlich am meisten zÃ¤hlen kÃ¶nnen solltest. Der in deinem Spiel die meiste Macht hat und am lautes
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expertentipp - Martin LimbeckÂ® Training Group 

Heute weiÃŸ ich woran das lag: ich war selbst unrund, eckig, kantig. Wenn du so bist, eckst du dauernd an. ZwangslÃ¤ufig. Du bekommst stÃ¤ndig kontra. Aber weiÃŸt du was? Das ist gut so! Glaub nicht, du kannst ein Original sein und alle heiÃŸen dich 
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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 ...
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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, 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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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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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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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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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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BroschÃ¼re - Martin LimbeckÂ® Training Group 

01.10.2010 - chen Neuorientierung suchen. Elke Brunner hat es selbst viele Male bewiesen, dass VerÃ¤nderun- gen eine Chance darstellen und hat eigene.
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