Marketing & Sales Academy

Kompaktes Praxis-Wissen fiir Neu- und Quereinsteiger

#  Kunden gewinnen und binden — mit Strategie und Begeisterung
Wie Sie erfolgreich beraten, verhandeln, argumentieren und iiberzeugen

0 Verkaufspsychologie: Kaufmotive des Kunden erkennen und fiir den Abschluss nutzen
Mit extrovertierten, introvertierten und dominanten Gesprachspartnern typgerecht umgehen

[ Knackpunkt Preis: Mit cleveren Verkaufsstrategien hohere Deckungsbeitrége realisieren
Wie Sie Preisgesprache professionell und gewinnbringend fiihren

[0 Mit System zum Abschluss: Eckpfeiler des erfolgreichen Kundengespréachs
Von der Vorbereitung tiber die Argumentation bis zur professionellen Einwandbehandlung

www.zfu.ch
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Steuern Sie lhre Verkaufserfolge

Die derzeitige Wirtschaftslage stellt Verkaufsteams vor
grosse Herausfoderungen und macht es zunehmend
schwierig, den bisherigen Erfolg zu erhalten. Dennoch ist es
unabdingbar, dass Verkaufsteams ihre Leistungsfahigkeit
stetig steigern um das langfristige Unternehmenswachs-
tum und die Wettbewerbsvorteile zu sichern.

kaufstechnik. Selbststandiger
Berater, Coach und Trainer mit
Schwerpunkt  Vertriebsentwick-
lung, Inhaber von The Value Com-
pany, Besigheim. Durch seine
langjahrige Erfahrung im Verkauf
kennt er die Innensicht von Klein-
unternehmen bis zum Konzern.

Lernen Sie in 3 Tagen, wie Sie
= Kundengespréche vereinbaren
= Kundenbediirfnisse erkennen und befriedigen

= Vertrauen und Glaubwiirdigkeit

flr eine dauerhafte Beziehung etablieren Harald Klein

ZfU Associate-Faculty; mehrals 13
Jahre Erfahrung in Vertrieb und
Marketing  von  hochwertigen,
beratungsintensiven Investitions-
gutern und Dienstleistungen. Fiih-
rungskompetenz ~ konnte  sich
Harald Klein als Niederlassungs-
leiter und Leiter Marketing & Ver-
= Quereinsteiger im Verkauf trieb aufbauen. Er ist Partner bei
= Mitarbeiter aus Vertrieb, die zukiinftig noch professio- PETER SCHREIBER & PARTNER,
neller und erfolgreicher verkaufen méchten IIsfeld.

= Produkte oder Dienstleistungen gegeniiber dem
Wettbewerb differenzieren

= Verkauf-Abschliisse erzielen —
und das zu lhren Preisen!

Zielgruppe
= Neuernannte Verkduferlnnen

Peter Schreiber

/fU Core-Faculty; Lehrauftrag fiir
Verkaufsstrategie,  Verkaufspsy-
chologie, Verkaufstechnik und
Verkaufsfiihrung. Dipl. Betriebs-
wirt (BA) und Verkaufspraktiker,
Inhaber von PETER SCHREIBER &
PARTNER in llsfeld, ist Experte fiir
praktisch umsetzbare Methoden
zu Marktbearbeitungs-Strategien

1.Tag:  9.00-18.00 und Verkaufs-Konzepten.
2. Tag: 8.30-18.00

3. Tag: 8.30-17.00

Einstiegs- & Zielniveau

Sie erarbeiten die ndtigen Instrumente und Methoden zur
Weiterentwicklung und Verbesserung Ihrer Verkaufskompe-
tenz. Das Seminar macht Sie fit fiir den erfolgreichen und
personlichen Kundenkontakt. Zukiinftig werden Sie die
Kundenbediirfnisse rascher und kompetenter als Auftrag in
das Unternehmen einbringen konnen.

Arbeitszeiten

= Sie eignen sich aktuelles und erfolgserprobtes Verkaufs-Knowhow an
fr ein professionelleres und effizienteres Management lhrer Vertriebsaktivitaten.

= Sie erlernen die Grundlagen fiir einen tiberzeugenden und nachhaltigen
Auftritt beim Kunden und erhalten wertvolle Tipps fiir lhre tagliche Verkaufspraxis.

m Sie erfahren, wie Sie mit Einwénden souverdn umgehen und Preisgespréche erfolgreich zum Abschluss fiihren.




Das Seminarprogramm

09.00 - 18.00 Unr 08.30 - 17.00 Uhr

Erfolgsfaktoren der Kundenakquise und Strategien und Preisverhandlung
erfolgreiches Selbstmanagement des Verkaufers fiir den erfolgreichen Kaufabschluss
Der Mensch im Verkauf: Innere Einstellung und Grundregeln
Verlierer und Gewinner — was ist entscheidend? flir professionelle und erfolgreiche Preisgesprache
Lernen von den Besten: Was erfolgreiche Erfolgreiche Strategien fir
Verkaufer aus Konsum- und Industriegiiter-Branchen schwierige Preisverhandlungen
auszeichnet «Was kostet das?»:
Wo die Chancen zur Differenzierung liegen Die psychologisch richtige Preis-Nennung
und wie Sie sie geschickt und nachhaltig nutzen «iel zu teuer!»:
Was passiert vor dem ersten Anruf oder Gesprach? Die psychologisch notwendige Preis-Erklérung
Die Sichtweise des Kunden konsequent einnehmen «Was geht jetzt noch runter?»:
und Gespréche systematisch planen Die taktisch richtige Preis-Verhandlung
So analysieren Sie logisch und prazise Ihren Markt. Wie Sie auf «Machen Sie mir einmal ein Angebot»
Werden Sie zum effizienten Verkdufer souveran reagieren
So planen Sie Ihr Netzwerk beim Kunden Angebote professionell nachfassen
Relationship-Management in der Praxis Peter Schreiber
Kai Prersich

08.30 - 18.00 Uhr

Argumente gewinnend einsetzen
und professioneller Umgang mit Einwénden

Erfolgshausteine eines professionellen
Kundengespréchs — so werden Sie Literatur

zum geschatzten und kompetenten Ansprechpartner Ergénzend zum Seminar empfiehlt die Faculty des ZfU

Wie Informationen verarbeitet werden, und welche folgende Fachliteratur:

Kon nzen sich dar. r n . .
onsequenzen sich daraus ergebe Buchtitel: Das Beuteraster — 7 Strategien

4 Denkstile mit unterschiedlichen Préferenzen fiir erfolgreiches Verkaufen
Das eigene Profil — Ihre Kernkompetenzen im Verkauf Autor:  Peter Schreiber
Verlag: ~ Qrell Fiissli

Typologie des Kunden erkennen, verstehen und mit
ISBN 978-3-280-02663-2

dem Gesprachspartner typgerecht umgehen

Rhetorische Stilmittel zur Gespréchsfihrung Das Buch kénnen Sie (ber den ZfU-Buchshop

Kundeneinwande fiir die eigene (Tel. +41 44722 85 44 bestellen.

Argumentation nutzen
Harald Klein

Professionell, sehr hilfreich, konkret.

Laurent Dietrich, Head of Strategic Projects, Swisscom Fixnet AG, CH-Bern



Preise

ZfU-Mitglieder CHF 3140.—/EUR 2100.—
Standardpreis CHF 3380.—/EUR 2260.—

Im Seminarpreis inbegriffen sind 3 Mittagessen, Pausenerfri-
schungen sowie eine ausfiihrliche Seminardokumentation.
Besuchen mehrere Personen des gleichen Unternehmens
denselben Seminartermin, erhalt jeder weitere Teilnehmer
15% Erméssigung (Preis- und Wechselkursénderungen vor-
behalten.).

Annullationsbedingungen: 45 Tage vor Termin 50%; 30 Tage
vor Termin 100% (www.zfu.ch/agh).
Weiterbildungs-Credits: An dieser Veranstaltung werden bis zu
150 Weiterbildungs-Credits angerechnet. (1 Credit = 1 CHF).

lhren  Weiterbildungscredit-Saldo
www.myzfu.ch.

finden Sie auf

Beratung / Kontakt

Sandra Wichert, Dipl. Betriebstkonomin FH
Projektleiterin Marketing & Sales Academy
e-mail: sandra.wichert@zfu.ch

Tel: +41 44 722 85 20

Veranstaltungsorte

17.-19. November 2009
Panorama Resort & Spa ****
CH-8835 Feusisberg am Zirichsee
Tel. +41 44786 00 00
WWW.panoramaresort.ch

Transfer: PW: 30min. ab Ziirich / OV: 60min. ab Zirich Airport
Zimmerpreise: ab CHF 244 —/EUR 162.— (inkl. Wellness/Seeseite);
ab CHF 196 —/EUR 130.— (exkl. Wellness/Bergseite)

21.-23. Juni 2010
Seminarhotel am Agerisee
CH-6314 Unterdgeri

Tel. +41 41 754 63 63
www.seminarhotelaegerisee.ch

Transfer: PW: 45min. ab Ziirich / OV: 90min. ab Ztirich Airport
Zimmerpreise: ab CHF 170—/EUR 114.—

X KKK

Gerne reservieren wir fir Sie ein Zimmer zu unseren Spe-
zialkonditionen.

Praxis-Knowhow fiir den Verkaufer

Fax: Talon ausfiillen oder Visitenkarte anheften & faxen an +41 44 722 85 86
Telefon:  Customer Care Center +41 44 722 85 01
Internet:  http://www.zfu.ch/weiterbildung/seminare/pkvt.htm

1 Herr [JFrau Name/Vorname

Firma

Telefon/Fax
Funktion/Abteilung
Strasse/Postfach

Land/PLZ/0rt

O Firmenadresse

E-Mail

[ Privatadresse

Ich nehme an folgendem Termin teil:

[ 17.-19. November 2009
] 21.-23. Juni 2010

Ja, ich méchte ein Hotelzimmer reservieren:

[J Einzelzimmer

[[]Doppelzimmer von

bis
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