Buchen Sie lhre Verkaufserfolge ...

Ihr Trainer: Niklas Tripolt

WAS TEILNEHMER UBER
DIESES TRAINING SAGEN

.Das war super, kann man jedem emp-
fehlen, das beste mir bekannte
Verkaufstraining! "

MAG. SIGRID HASLINGER,

SCHERING,

LEITERIN GESCHAFTSBEREICH
DERMATOLOGIE UND ALLGEMEINMEDIZIN

,Ich mdchte mich fiir die Betreuung und
fiir die absolut tolle Motivation bedan-
ken. Sehr gut. Analytische
Vorgangsweise. SpaB statt Frust, damit
wird sich die Erfolgsquote erhohen.”
THOMAS FASTENMAIER,

NEWS, KEY-ACCOUNT-MANAGER

»Das Training war sehr aufschlussreich
und praxisnah, mein bestes Seminar ..."
JOHANN GEYER,

LIEFERBETON READYMIX, VERKAUFSLEITER

SIGNALE ERKENNEN — CHANCEN NUTZEN QO

7 WEGE ZUM POSITIVEN VERKAUFSABSCHLUSS &

DAUER: 2 TAG
O 17.-18.6.04 WIEN O 6.-7.12.04 WIEN

€ 984,- pro Person excl. 20% USt.

WARUM SIE UNBEDINGT TEILNEHMEN SOLLTEN

Gerade in konjunkturschwacheren Zeiten wird der Verkaufserfolg noch wichtiger. Wachstumsphasen und gréBer werdende
Markte sind selten geworden. Der Wettbewerb hat auch gute Ideen. Einkaufer werden oft an der Hohe des erreichten Rabattes
gemessen. Der Druck auf Preise und Kosten steigt enorm.In diesem Intensiv-Training geht es um lhren persénlichen Weg zum
positiven Verkaufsabschluss. Es geht darum, auch unter schwierigen Bedingungen Verkaufserfolge zu feiern.GroBartige
Verkaufserfolge hangen zum GroBteil von Ihrer personlichen Haltung ab. Die eigene Einstellung, Ihr Selbstverstandnis, Ihr
Selbstbewusstsein entscheidet. Sie erhalten hochwirksame Tipps fiir Ihren personlichen Verkaufserfolg.

TEILNEHMERKREIS

Fihrungskrafte aus Verkauf und Vertrieb, Sales-Managerlnnen und Gebietsverkaufsleiterinnen, Key-Account-
Managerlnnen, Pharma-Referentinnen, Verkauferlnnen im AuBendienst. Im Verkauf tatige Menschen, die ihre

Verkaufsabschliisse optimieren wollen.

HIER ERFAHREN SIE:

Wie Sie das Abschlussgesprach professionell
organisieren

Wie Sie eigene und fremde (Abschluss-)Barrieren
erkennen und abbauen

Wie Sie eine tolle Beziehung mit lhren Kunden
aufbauen

verhandeln
Wie Sie ,Vorwénde” von ,Einwéanden”
unterscheiden kdnnen
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Die ,glorreichen 7 Abschlusstechniken”

BESONDERHEITEN:

3 Maximal 16 Teilnehmer

Wie Sie den Verkaufsabschluss erfolgreich planen

Wie Sie Ihr , Unterbewusstes” positiv stimulieren

DANACH KONNEN SIE:

Vorwande erkennen

Mit Einwanden richtig umgehen

Jlhre” Abschlusstechnik , konditioniert” einsetzen
Ihre Erfolge programmieren

Jedes Abschlussgesprach ,,auf den Punkt” bringen
Sicher abschlieBen, auch in schwierigen Situationen
Auftrage nach dem ,win-win-Prinzip” abholen
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Wie Sie auch mit schwierigen Menschen erfolgreich

3 Bei unternehmensinternen Collegs wird das Modul

auf Ihr Unternehmen und Ihre Branche maBge-
schneidert
3 4x4-Video-Training®

ANMELDUNG anvsc faxen 01/595 34 81-20 oder unter WWW.VDC.at

0 17.-18.6.04 oder [1 6.-7.12.04 "SIGNALE ERKENNEN — CHANCEN NUTZEN" € 984,- exkl. 20% Ust.

VO ZUNAME: . . o oottt e e et e e e FirmalAnschrift ...

Tl Email/Fax: .



... Buchen Sie lhre Verkaufserfolge

EFFEKTIVES MANAGEMENT IM VERKAUF

VOM VORGESETZTEN ZUR FUHRUNGSKRAFT

DAUER: 2 TAGE
O 6.-7.5.04 BADEN

€ 1.245,- pro Person excl. 20% USt.

WARUM SIE UNBEDINGT TEILNEHMEN SOLLTEN

Die Kommunikation mit Mitarbeiterinnen ist ein Kern der Tétigkeit einer Fiihrungskraft. Dabei gilt es , Schénwetter-
Gesprache” mit erfolgreichen Mitarbeiterlnnen zu fiihren, aber auch ,Konfliktgesprache” mit Mitarbeiterlnnen, deren

Verhalten nicht Ihrer Vorstellung entspricht. Erfahrene Fiihrungskréfte wissen - die Fahigkeit mit allen Mitarbeitern erfolgreich

zu kommunizieren entscheidet im Endeffekt tber Erfolg und Misserfolg eines Unternehmens.

In diesem Training lernen Sie die Fahigkeiten, die Sie dafiir ben6tigen und tiben ,Schonwetter- sowie Konfliktgesprache”

intensiv. Zuvor wird die Basis dafiir gelegt, indem Sie erfahren wie Sie die Rolle der ,Fiihrungskraft als Coach” nutzen kénn-

nen. Wie gebe ich forderorientiertes Feedback, wie delegiere ich richtig - das sind ein paar der Themen mit denen Sie sich
beschaftigen werden. Dariiber hinaus erhalten Sie Antworten auf lhre Fragen aus dem Blickwinkel anderer Fiihrungskrafte,

und kénnen das Colleg zum intensiven Erfahrungsaustausch nutzen.

TEILNEHMERKREIS

Fiihrungskrafte aus Verkauf und Vertrieb, Sales-Managerlnnen und Gebietsverkaufsleiterinnen, Key-Account-Managerinnen,

mit bereits vorhandenen oder zukiinftigen Mitarbeiterfiihrungsaufgaben.

HIER ERFAHREN SIE:

=» Wie Sie Grundkonzepte der Kommunikation
verstehen

=> Wie Sie Mitarbeitergesprache erfolgreich fiihren

> Wie Sie Konflikte im Gesprach ldsen

=> Wie Sie effektive Fragetechniken im
Mitarbeitergespréch einsetzen

=» Wie Sie forderorientiertes Feedback geben

=>» Wie Sie die Grund-Idee von Coaching verstehen

=»  Wie Sie personliche Ziele fiir Sie und Ihre Mitarbeiter
formulieren

=» Wie Sie die natirliche Motivation lhrer Mitarbeiter
nutzen

BESONDERHEITEN:

3¢ Maximal 12 Teilnehmer

¢ 4x4-Video-Training®

3 Personliches Trainingsvideo pro Teilnehmer

3¢ Persdnliche Skripten und Praxis-Checklisten fiir alle

Teilnehmer

DANACH KONNEN SIE:
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Erfolgreich kommunizieren

Mitarbeiter-Ressourcen optimal niitzen
Konfliktionare Gesprache fiihren und Konflikte l6sen
Positives Unternehmensklima schaffen

Mit lhren Mitarbeitern Verkaufsziele erfolgreich
erreichen

Kompetenz-Defizite von Mitarbeitern erkennen
Forderorientierte MaBnahmen einleiten

R

“VBC
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Ihr Trainer: Roman Kmenta

WAS TEILNEHMER UBER
DIESES TRAINING SAGEN

»Sehr praxisnah, vor allem die vielen
Rollenspiele und Ubungen, werden
meine Tatigkeit in der Praxis stark unter-
stiitzen.”

FRAU DR. SONJA BRUSTBAUER

ABBOTT, SALES MANAGERIN

»Meine Erwartung war hoch und wurde
sehr gut erfillt - Danke sehr gut!”
GERNOT FISCHER

NEWS MEDIA GROUP, ANZEIGENLEITUNG

»Unser Unternehmenserfolg beruht auf
topmotivierte Mitarbeiterinnen die den
Sun&Fun Geist jedem Kunden in unseren
Studios spiiren lassen. Ein groBartiges
Training fiir unsere Franchisepartner und
Geschaftsfihrer.”

CHARLY LECHNER

SUN&FUN, GESCHAFTSFUHRER

ANMELDU NG an VBC faxen 01/595 34 81-20 oder unter WWW.VbC.at

| 6.-7.5.04
VT ZUNAME: .« . v ettt ettt et e e e e
Tel o

"EFFEKTIVES MANAGEMENT IM VERKAUF “ € 1.245,- exkl. 20% Ust.

Firma/Anschrift: ..................

Email/Fax: ..................

in Zusammenarbeit mit




Buchen Sie lhre Verkaufserfolge ...

ERFOLGSFAKTOR TELEFON

WARUM SIE UNBEDINGT TEILNEHMEN
SOLLTEN

Das Telefon ist zweifelsohne zum wichtigsten
Instrument im Verkauf geworden.

Sehr viele Produkte / Dienstleistungen miissen
Ihren Kunden personlich vorgestellt, présentiert
und verkauft werden. Die Chance dazu haben Sie
jedoch erst, wenn es gelingt einen ,guten” Ver-
kaufstermin zu vereinbaren. Wie Sie schnell, also
mit wenig Versuchen tolle Verkaufstermine erhal-
ten, erfahren Sie im Telefonspezialtraining

»Bei Anruf Termin”.

Lasst sich Ihr Produkt und / oder Dienstleistung
gleich am Telefon verkaufen, so buchen Sie
JBei Anruf Auftrag”. Dort erarbeiten Sie einen
ganzen Tag lang, wie Sie Ihre Produkte und
Dienstleistungen gleich am Telefon besser
verkaufen konnen.

TEILNEHMERKREIS

Menschen mit Kundenkontakt am Telefon.
Call-Center-Mitarbeiter fir Inbound- und
Outbound-Angelegenheiten. Telefonverkéufer
und Menschen, die fiir sich selbst oder ihren
VerkaufsauBendienst Termine am Telefon
vereinbaren miissen bzw. gleich am Telefon
abschlieBen wollen.

“VBC®
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BEI ANRUF AUFTRAG w
AKTIV UND ERFOLGREICH VERKAUFEN Z

DAUER: 1 TAG [ 3.6.04,Wien [ 18.11.04, Wien € 478,- (excl. 20% USt.)

HIER ERFAHREN SIE:

Wie Sie am Telefon gleich ,abschlieBen”

Wie Sie die Aufmerksamkeit Ihrer Kunden bekommen
Welche Einstellung beim Telefonverkauf erforderlich ist
Wie Sie den Bedarf Ihrer Kunden erkennen und wecken
Wie Sie mit der MNC-Technik® Ihre Vorteile verkaufen
Wie Sie Einwande und Vorwande unterscheiden

Die VBC Struktur fiir Ihren Verkaufserfolg am Telefon
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DANACH KONNEN SIE:

Sich tiber mehr Umsatz am Telefon erfreuen

Das Gesprach durch professionelle Fragen lenken

Aktiv zuhoren und die Bediirfnisse und Motive Ihrer Kunden herausarbeiten
Den individuellen Kundennutzen und nicht ein vergleichbares Produkt verkaufen
Mit Einwénden richtig umgehen

Kundenorientierte Abschlussvarianten professionell anwenden
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Ihre zufriedenen Kunden noch starker ans Unternehmen binden

BEI ANRUF TERMIN i

HOHERE TREFFER-QUOTE BEI TERMIN-AKQUISITION

DAUER: 1 TAG [ 4.6.04, Wien [ 9.11.04, Wien € 478,- (excl. 20% USt.)

HIER ERFAHREN SIE:

Wie Sie mit wenigen Versuchen viele Termine erhalten

Wie Sie potentielle Kunden selektieren kénnen

Wie Sie das Interesse lhrer Kunden gewinnen

Wie Sie mittels professioneller Fragetechniken das Telefongesprach lenken
Die VBC-Struktur fiir Ihr Termin-Gesprach

Wie Sie Ihre Hemmschwelle erkennen und iiberwinden

Einiges tber positive Telefon-Rhetorik

Wie Sie lhre Einstellung mit der , Champions-Formel” positiv beeinflussen
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DANACH KONNEN SIE:

Ihre , Abschlussquote” bei der Terminvereinbarung erhéhen

LAktiv zuhdren” und die Bediirfnisse und Motive Ihrer Kunden herausarbeiten
Das Gesprach durch professionelle Fragen lenken

.Bilder im Kopf” lhrer Kunden erzeugen

Mit Einwanden richtig umgehen

Ihre Stimme als bewusstes ,Werkzeug" am Telefon einsetzen

Potentielle Kunden rasch erkennen
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ANMELDUNG an vBc faxen 01/595 34 81-20 oder unter WWW.VbC.at

= BEI ANRUF AUFTRAG
= BEI ANRUF TERMIN

[1 3.6.04, Wien
] 4.6.04, Wien

[ 18.11.04, Wien € 478,- (excl. 20% USt.)
[] 19.11.04, Wien € 478,- (excl. 20% USt.)

Firma/Anschrift: ...

EMail/FaX: o



... Buchen Sie lhre Verkaufserfolge

S

SELBST- UND ZEITMANAGEMENT 6'%”_—

6 -

HOHERE PERSONLICHE PRODUKTIVITAT UND LEBENSQUALITAT

“VBC®

Ve" kaufsberaleﬂnﬂeﬂc‘}“cg

9 Q
SIGNALE ERKENNEN-CHANCEN NUTZEN K@K

7 WEGE ZUM POSITIVEN VERKAUFSABSCHLUSS

DAUER: 1TAG [ 275.04 [J11.11.04 € 492,-(excl. 20% USt.)

WARUM SIE UNBEDINGT TEILNEHMEN SOLLTEN

In unserer hektischen und schnell getakteten Geschaftswelt passiert es leicht,
dass wir den Uberblick verlieren und nur mehr reagieren anstatt zu agieren. Die
moderne Medizin hat bereits darauf reagiert und bietet verschiedene

Therapiemethoden fiir die sogenannte , Managerkrankheit”.

Lassen Sie es nicht soweit kommen!

Behalten Sie den Uberblick {iber Ihre Ziele und Prioritten und setzen Sie
Zeitplan, Instrumente und Werkzeuge zu Ihrem personlichen Vorteil ein.
Dieser Tag ist wahrscheinlich die beste Investition in den Rest lhres Lebens.

TEILNEHMERKREIS

Menschen im VerkaufsauBendienst und Key-Account, Fiihrungskrafte im Verkauf,
die in ihre personliche Lebensqualitt investieren wollen.

HIER ERFAHREN SIE:

Wo der Stress in lhrem Leben lauert

Wie Sie mit professioneller Zieldefinition ,GroBes” erreichen

Wie Sie der ,Argerfalle” entkommen

Warum , Distress” so geféhrlich ist und wie Sie ihn vermeiden

Wozu ,Eustress” gut ist

Wie Sie Ihr Zeitplaninstrument optimal ausniitzen

Was Sie von Buchplanern und elektronischen Winzlingen erwarten kénnen
Wie Sie im ,, Info-Dschungel” tiberleben

Wie Sie lhren personlichen Arbeitsplatz optimal organisieren
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Wie und an wen Sie Arbeiten delegieren sollten

DANACH KONNEN SIE:

Ihr Zeitplanwerkzeug optimal einsetzen

Mit Ihrer personlichen , Anti-Arger-Strategie” gelassen bleiben
Ihre Prioritaten leichter erkennen und definieren

Ihr tagliches , Eustress-Programm” verwirklichen

Das ,Wichtige" besser vom ,Dringenden” unterscheiden

Am Abend besser abschalten

Die Freizeit wieder mehr genieBen und ,Energie” tanken

Sich in der taglichen , Info-Flut” leichter orientieren

Ihre personlichen Arbeitsablaufe besser strukturieren
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Aufgaben an die richtigen Personen delegieren

DAUER: 2 TAGE  [117.-18.6.04 [16.-7.12.04 < 984,-(excl. 20% USt.)

WARUM SIE UNBEDINGT TEILNEHMEN SOLLTEN

Gerade in konjunkturschwacheren Zeiten wird der Verkaufserfolg noch wichtiger.
Wachstumsphasen und groBer werdende Mérkte sind selten geworden. Der Wett-
bewerb hat auch gute Ideen. Einkaufer werden oft an der Hohe des erreichten
Rabattes gemessen. Der Druck auf Preise und Kosten steigt enorm.

In diesem Intensiv-Training erarbeiten wir mit lhnen die 7 wirksamen, in der
Praxis erprobten, Abschlusstechniken. Techniken, wie Sie den Auftrag holen, auch
wenn lhr Kunde schon seit Jahren bei lhrem Wetthewerber kauft. Ab-
schlussverstérker, wenn Ihr Gespréachspartner das OK zu Ihrem Vorschlag noch von
Person X einholen muss und vieles mehr. In diesem 2-tdgigen Training erhalten Sie
das notwendige Werkzeug fiir lhre positiven Verkaufsabschliisse. Die glorreichen 7
Abschlusstechniken werden Ihnen auch in schwierigen Situationen helfen, den
Auftrag an Land zu ziehen. Dariiber hinaus erlernen Sie eine unglaublich wirksa-

me Methode, Verkaufsabschliisse zu programmieren.

TEILNEHMERKREIS

Fihrungskrafte aus Verkauf und Vertrieb, Salesmanagerinnen und
Gebietsverkaufsleiterinnen, Key-Account-Managerinnen, Pharma-Referenteninnen,
Verkauferlnnen im AuBendienst. Im Verkauf tatige Menschen, die ihre
Verkaufsabschliisse optimieren wollen.

HIER ERFAHREN SIE:

Wie Sie den Verkaufsabschluss erfolgreich planen

Wie Sie das Abschlussgesprach professionell organisieren

Wie Sie eigene und fremde (Abschluss-)Barrieren erkennen und abbauen
Wie Sie eine tolle Beziehung mit lhren Kunden aufbauen

Wie Sie auch mit schwierigen Menschen erfolgreich verhandeln

Wie Sie ,Vorwéande” von ,Einwanden” unterscheiden kénnen

Wie Sie Ihr , Unterbewusstes” positiv stimulieren
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Die ,glorreichen 7 Abschlusstechniken”

DANACH KONNEN SIE:

Vorwande erkennen

Mit Einwanden richtig umgehen

JIhre” Abschlusstechnik , konditioniert” einsetzen
Ihre Erfolge programmieren

Jedes Abschlussgesprach ,auf den Punkt” bringen
Sicher abschlieBen, auch in schwierigen Situationen

AN NN N Y VRN

Auftrage nach dem , win-win-Prinzip” abholen

ANMELDUNG an VBC faxen 01/595 34 81-20 oder unter WWW.VbC.at

= SELBST- UND ZEITMANAGEMENT L1 27.5.04

in Zusammenarbeit mit

L1 11.11.04 € 492,-(excl. 20% USt.)
= SIGNALE ERKENNEN-CHANCEN NUTZEN [0 17.-18.6.04 [ 6.-7.12.04 € 984,-(excl. 20% USt.)

DAB WIRTECHAFTSMAGAZIN FINE BEN PERSOMLICHEN VORTEIL

......... FirmalAnSChrift: ...

EMailFaX: ot




