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WARUM SIE UNBEDINGT Ein ,best of” der wichtigsten VBC-Programme:
TEILNEHMEN SOLLTEN

» ERFOLGSFAKTOR TELEFON
Das wichtigste Werkzeug im Verkauf

* 8 STUFEN ZUM VERKAUFSERFOLG

Zur Spitzenklasse im AuBendienst

o } und Key-Account
Christian Obermiiller

Heinz Feldmann

* DIE LETZTEN GEHEIMNISSE
Mag. Roman Kmenta IM VERKAUF

Vom Profi zum Starverkaufer

Niklas Tripolt

* SIGNALE ERKENNEN -
CHANCEN NUTZEN

7 Wege zum positiven Verkaufsabschluss
R e

.,t’ i ' B Moderation: Frau Mag. Waltraud Martius (Vizeprasidentin des osterr.

-~ j‘_ y - L Franchiseverbandes) und Dr. Georg Wailand (Herausgeber GEWINN)

pLATZE € 97

REST www.vbc.at

AN M E I_D U N G zum VBC POWERTAG am 26.2.04, an VBC faxen 01/595 34 81-20 oder unter www.vbc.at

Economy: € 99,- excl. 20% Ust. Beinhaltet alle Fachbeitrdge und einen Gratisparkplatz
Executive: € 149,- excl. 20% Ust. Beinhaltet: wie oben und zustzlich 2 Kaffeepausen, Mittagsmenii

VIP: € 249,- excl. 20 % Ust. Beinhaltet: alles wie Executives, jedoch reservierte Sitzplatze in unmittelbarer Biihnennihe, mehrgangiges Abendessen und
Diskussionsrunde mit den Powertag-Referenten

EKLUSIVPAKETE: @ bei12 EXecUTIVEKarten 1 Stiick GRATIS ] bei 24 EXECUTIVEKarten 2 Stiick GRATIS
] bei 12 VIPkarten 1 Stlick GRATIS 1 bei 24 VIPkarten 2 Stlick GRATIS

Titel, Vor/Zuname(n)

Firma/Anschrift In Zusammenarbeit mit

DAS WIRTECHAFTEMAGAZIN FUR DEN PERSONLICHEN VORTEIL




Verkaufserfolgtraining im Marz und April 2004

ERFOLGSFAKTOR TELEFON

Fir Menschen mit Kundenkontakt am Telefon, Call-Center-Mitarbaiter fir Inbound- und Outbound-Angelegenhaiten.
Teleforwerkaufer und Menschan, die for sich salbst oder thren Verkaufsau Benclienst Terming am Telefon verginbaren missen

bzw. gleich am Telefon abschlieBen wollan.

O 29.30.3.04 WIEN £ 904.- pro Perscn

Uhtimativ fir Menschen mit viel Kundenkontakt
HIER ERFAHREMN SIE:

Die richtige Eirstellung zu Kunden und dem Telefon o
Wie Sia die Grundlagen der Kommunikationstheorie
erfolgreich einsetzen

Wie Sla die Besonderheften der Telefonkommuni kation
zu lhrem |, Verstarkar” machen

Wie Sia die VBC-Struktur am Telefon positiv einsetzan
Strategien fur schwierige Telefonate

Den richtigen Umgang mit emational ,aufgeladenen”
Kunden

Einiges Ober positive Telefon-Rhetorik

Wia Sie die Qualitat ihrer Stimme verbessam kannan
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Varkaufsperformance optimieren wollen.

O 21.73.4.04 BADEN £ 1.377.- pra Person

HIER ERFAHREN SIE:

=# Die richtige Einstellung zu Kunden und zum Verk auf ¥

=¥ Wie Sz sich zeitsparend auf Verkaufs-Gespriache +
vorbereftan kinnan e

=¥ Wie Sie den Bedarf und die ,echten”

Kaufmativa erfragen

Wie Sia mit der MNCE-Technik lhre Vorteile

werkaufan

Wie Sia das Telefon als Profi-instrument sinsetzen

Wie , aktives Zuhren® funktioniert

W¥as Sie mit Einwanden machen

Wik Sie Vorwande erkennen

‘Wie Sia den Auftrag doch noch Bakomman
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ANMELDUNG an VBC faxen 01/595 34 81-20

[ 29.-203.04 *Beziehungsmanagment am Talafon” £ 904.-
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Email/Fax:

BEZIEHUNGSMANAGMENT AM TELEFON

8 STUFEN ZUM VERKAUFSERFOLG

DANACH KONNEN SIE:

of

DANACH KONNEN SIE:

Altiv zuhdren und die Bedirfnisse und Motive
Ihrar Kunden herausharn

Die eigenan Emotionen besser im Griff behattan
Mit  schwierigen® Kunden gut umgehen

Das Gesprach durch profassionalle Fragen lenkan
LBilder im Kopf” Ihrer Kunden erzeugen

Ihre zufriedenen Kunden noch starker ans
Urternehmen kinden

Fur Fihrungskrafte aus Verkauf und Vertrieh, Sales-Managerinnan und Gebietsverkaufslaiterinnan, Key-Account-
Managerinnen, Pharmarefarentinnen, Verkaufarinnen im AuBendienst. Im Verkauf tatige Menschen, die thre

Auf unterschiedliche Menschentypen besser eingehen
Ihre Kunden durch gute Vorbereitung werbliffen
Altiv zuhdren, die Badirfnisse und Motive
herausarb=iten

Das Gesprach durch professionelle Fragen lenken
(Iber dlas Telefon , Bilder im Kopf* Ihrer Kunden
arzaugen

Mit Einweanden richtig umgehan Vorwande erkennen
Yerschiedene Abschluss-Variartan arfolgreich
airsatzan

Mit zufriedenen Kunden noch mehr verkaufen

[ 21.-23.4.04 "8 Stufen zum Verkaufsarfolg” € 1.377.-



