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HERZLICH WILLKOMMEN

GEMEINSAM.

DEN NACHSTEN SCHRITT GEHEN.

Neukundengewinnung - Vertriebserfolge nachhaltig steigern.

Wahrend einige Businessbereiche wie die hitzige New Yorker Borse cineastische Dauerbrenner
ala ,Walistreet* hervorbrachten, gerieten Spielfilme rund ums Verkaufen und um Marketing-

strategien schnell wieder in Vergessenheit. Im Kino also Nebenschauplatz, im wirklichen Leben

jedoch die Schliisselkompetenz fiir den Unternehmenserfolg: Das ist der Vertrieb.

Er teilt sich in etliche Aufgabengebiete auf - von der Einflihrung eines neuen Produktes bis hin

zum Beschwerdemanagement - doch immer liegt der Fokus auf dem Kunden.

Gemeinsam.
Lernen fur
mehr Wissen.

enn Ziel eines jeden Unternehmens ist es, die
D Anzahl der Kunden kontinuierlich zu erhéhen

und sie moglichst langfristig zu binden. Das
macht die Neukundengewinnung im Vertrieb nicht zu
einem abgeschlossenen Projekt, sondern zu einem
fortlaufenden Prozess, der sich immer wieder den
Marktvorgaben anpassen muss. Jede Branche ist
anders, jedes Produkt ist anders und natirlich unter-
scheidet sich ein Kunde vom anderen. Grundlegend
fur eine erfolgreiche Neukundenakquise ist es, den
eigenen Markt immer im Visier zu haben, um sich
zielgerecht an die Kundengruppen wenden zu kén-
nen. Dabei spielt natirlich auch die Psychologie eine
tragende Rolle. Menschenkenntnis und Kundenorien-
tierung ist das eine, das eigene Auftreten das Andere.
Denn man selber wird ja auch von anderen beobachtet
und eingeschéatzt. Jeder, der tagtaglich im Kontakt mit
potentiellen Kunden ist, sollte daher hin und wieder die
eigene Wirkung Uberprifen. Meist genligen ein paar
Hinweise oder die Nachjustierung durch einen Profi
- Vertriebs-Seminare sind dafir die perfekte Gelegen-
heit. Wer im Vertrieb zu Hause ist, weif3, dass Neukun-
den-Akquise eine grof3e Herausforderung sein kann.
Vor allem sind auch hier psychologische Barrieren zu
Gberwinden: Insbesondere im B2B-Bereich bedeutet
Neukunden-Gewinnung beispielsweise die Verdran-
gung von Mitbewerbern. Es ist zudem ein sehr zeit-
und energieaufwendiges Unterfangen.
Aber fur den Erfolg unverzichtbar. Junge Unternehmen
am Markt und Start-ups missen dringend neue Kunden
fur sich gewinnen, um die Anfangsphase zu schaffen.
Aber auch fur etablierte Firmen ist die Neukunden-
gewinnung eine zentrale Mainahme. Dabei werden
verschiedene Akquisestrategien eingesetzt, denn
ohne systematisches Vorgehen trocknet der Verkaufs-
trichter nunmal aus. Doch worin liegt das Geheimnis,
Menschen in einem vielfach gesattigten Markt fur ein
Produkt zu gewinnen? Und sie zu halten?
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Wir gehen dieser Frage in verschiedenen Seminaren
zum Thema Vertrieb nach. So vermittelt der Kurs
»Kundenorientierung* etwas tber die psychologischen
Aspekte, wenn Verkdufer und potenzieller Kdufer erst-
malig miteinander in Kontakt kommen. Sei es virtuell
oder in einer persdnlichen Begegnung, sei es durch
eine Mailing-Aktion oder eine grof3 angelegte Neukun-
den-Kampagne. Die richtige Ansprache, das passende
Medium muss dem Kundenkreis entsprechend ausge-
wahlt werden.

Schon vorab gilt es zu liberlegen: Welches ist liber-
haupt die Zielgruppe und was sind ihre Bediirfnisse?
Weiterhin: Welche Motive haben meine Kunden und
wie stelle ich auf schnellstem Wege Vertrauen und
Nédhe her, ohne den anderen zu iiberfordern?

Das ist keine leichte Aufgabe, doch Vertrieb ist viel-
seitig und die Mdglichkeiten haben sich gerade im

B2C Bereich durch das Internet multipliziert. Wer nur
an einer Methode festhalt, hat das System Vertrieb
noch nicht durchschaut. Hier unterstitzen Sie unsere
klassischen Verkaufstrainings, wo es um die Weiter-
entwicklung Ihrer Vertriebsstrategie geht und wie es
besser gelingen kann, Neukunden zu gewinnen. Denn
als Verkdufer agieren Sie als Geflhls- und Beziehungs-
manager, es ist wichtig, die verschiedenen Kunden-
typen zu kennen, um entsprechend auf sie einzugehen.
Das schafft eine vertrauensvolle Grundlage und kann
zu einem gewinnbringenden Verkaufsgesprach fihren.
Zuallererst aber: Erkennen Sie sich selbst! Dann wird
der Umgang mit anderen, vor allem noch fremden
Menschen einfacher.

9

Selbsterkenntnis fiihrt zu Offenheit -
das ist ein entscheidender Faktor, um andere
flr sich einzunehmen.

éé

Unsere erfahrenen Vertriebstrainer lehren Sie die
Skills, um sich selbst noch besser kennenzulernen und
auf die eigene Korpersprache zu achten. So erfahren
Sie im Kurs hilfreiche Methoden, um sich gut zu ,ver-
kaufen“, ohne dabei an Authentizitat zu verlieren.

Zusammenfassend ist zu sagen, dass es oft psycholo-
gische Barrieren sind, wenn es sich um die Neukunden-
Akquise dreht. Um Verkaufserfolge zu steigern, ist es
daher empfehlenswert, an der eigenen Personlichkeit
ein wenig zu arbeiten. Die Verkaufsrhetorik, die Frage-
und Argumentationstechniken lassen sich unter prof-
essioneller Anleitung immer noch optimieren.

Es lohnt sich, iber den Tellerrand zu schauen und bis-
lang unbekannte Wege und Medien auszuprobieren,
um neue mogliche Kundenkreise zu erschlief3en.
Vergessen Sie dabei aber eines nicht: Eigenschaften
wie Hoflichkeit, Ehrlichkeit und Fleif3 sind nach wie vor
gefragt. Sie sind sogar unersetzlich. Darum erhalten
Sie in unserem Seminar ,Kundenorientierung®“ auch
ein ,Lacheltraining” - garantiert echt und von Herzen
kommend.

HERZLICH WILLKOMMEN

Und um noch einmal auf das Thema Film zurtickzu-
kommen: Eine gute Story lebt von der Spannung.
Ahnlich ist es auch bei der Neukundengewinnung im
Vertrieb - es ist wohl das Feld, wo am wenigsten
Langeweile aufkommt. Weil es ein fortlaufender und
sich ewig wandelnder Prozess ist, der Kreativitéat,
eine schnelle Reaktionsfahigkeit und dabei Ausdauer
fordert.

Beste Grife!
Ihr Team vom Management-Institut Dr. A. Kitzmann

Dr. A. Kitzmann
Dr. Jana Volkel-Kitzmann
Tobias Hagemann

KEYFACTS.
®

Neukundengewinnung ist ein
fortlaufender Prozess, der sich
an dndernde Marktvorgaben an-

passen muss.

©,

Jeder, der im Verkauf tatig ist,
sollte stets an seine Menschen-
kenntnis, die Kundenorientierung
und das eigene Auftreten arbeiten.

®

Verkaufer sind auch Gefihls-
und Beziehungsmanager, die auf
unterschiedliche Kundentypen
eingehen miissen.
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VERKAUF

Prasenztrainings

Online-Seminare

E-Learnings

1:1 Online Coachings

Teilnehmertandems
fur den Lerntransfer

E." Lern-App fir den
Lerntransfer

Gemeinsam.

Weiterbildungen
seit 1975.

Open Badges
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VERKAUFS-
TRAINING

Verkaufserfolge steigern

Seminarziele

Es werden die wichtigsten Verkaufstechniken darge-
stellt. Das Seminar ist rein praxisorientiert und ver-
mittelt Strategien eines wirksamen, erfolgsorientierten
Verkaufsverhaltens. Spitzenleistungen im Verkauf
setzen voraus, dass jeder Verkaufer Uber sich und seine
Wirkung auf Kunden gut informiert ist. Das Seminar
bietet hierzu wichtige Anregungen.

Programminhalte

e Planung und Vorbereitung des Verkaufsgespréchs

« Phasen des Verkaufsgesprachs: Begrifung, Kontakt,
Information, Argumentation, Preisgesprach, Einwande,
Abschluss

* Warum sind die Beachtung und die Wertschatzung des
Kunden kaufentscheidend?

e Der Verkaufer als Gefiihls- und Beziehungsmanager

» Wie vermittelt der Verkdufer den Kunden ein gutes
Gefuhl?

« Die Steigerung der sozialen Kompetenz als Voraus-
setzung fur erfolgreiches Verkaufen und Beraten

* Verkaufsrhetorik und Fragetechniken

e Einwand- und Argumentationstechniken

* Die Kérpersprache im Verkaufsgesprach

* Das Preisgesprach und die Preiswiderstande

e Kundentypen und ihre Behandlung

e Abschlusstechniken: Wege zum erfolgreichen
Abschluss

* NLP im Verkauf (Wie beraten Spitzenverkaufer?)

* Wie schafft man Sympathie und Vertrauen?

« Wie kann man sich selbst gut verkaufen?

* Wie entwickelt man zusammen mit dem Kunden
kreative Losungen?

* Menschenkenntnis: Der Schlissel zum Verkaufserfolg

« Wie schaffe ich eine positive Beziehung zum Kunden?

Methodik

Moderierte Ubungssequenzen, Erfahrungsaustausch
und Diskussion, videounterstitzte Rollenspiele,
Fremd- und Selbstanalyse, Gesprachssimulation.

Zielgruppe
Das Verkaufstraining wendet sich an alle, die noch
erfolgreicher verkaufen und beraten méchten.

Unser Seminar findet regelméagig an verschiedenen
Orten und online statt. Haben Sie Fragen zu unseren
Kursen? Kontaktieren Sie uns jederzeit unter

+49 25120205-0

Weiterfiihrende Seminare
- Argumentationstraining und Uberzeugungstechnik
-> Preisargumentation und Abschlusstechnik

Seminarcode:
VV5000

Teilnehmer:
max. 9 Personen

Seminarzeiten:
1. Tag: 10:00-17:00 Uhr
2.Tag: 09:00-16:00 Uhr

Ort & Termine:

Miinster

30.05.2022 - 31.05.2022
15.09.2022 - 16.09.2022
07.11.2022 - 08.11.2022

Hamburg
22.08.2022 - 23.08.2022

Berlin
01.12.2022 - 02.12.2022

Hannover
05.09.2022 - 06.09.2022

Leipzig
22.09.2022 - 23.09.2022

Koln
08.12.2022 - 09.12.2022

Frankfurt am Main
23.06.2022 - 24.06.2022
29.09.2022 - 30.09.2022

Nirnberg
05.12.2022 - 06.12.2022

Stuttgart
14.11.2022 - 15.11.2022

Miinchen
17.10.2022 -18.10.2022

Wien
20.06.2022 - 21.06.2022
24.11.2022 - 25.11.2022

Ziirich *
27.06.2022 - 28.06.2022

VERKAUF

9

Es war eine sehr
intensive und doch mit
viel Spass verbundene

Fortbildung.

A. Albrecht,
AMS Albrecht & Graul GmbH

éé

QR-Code scannen fur weitere
Informationen zum Seminar
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VERKAUF

AUSSENDIENST

Erfolg planbar machen

Seminarziele

Im Aufendienst erfolgreich zu sein - das ist eine Kunst fir
sich. Doch der Erfolg Ihrer Tatigkeit ist planbar und Iasst
sich am besten voraussagen, wenn Sie ihn selber gestal-
ten: Fur einen Top-Aufendienstler heif3t dies: Der Erfolg
stellt sich ein durch erfahrene Fihrung, ein hohes Maf3 an
Motivation sowie eine gute Kommunikations- und Zeit-
planung. Lernen Sie in diesem Seminar lhre Key Accounts
noch besser zu pflegen, gute und stabile Kontakte aufzu-
bauen, Techniken der Selbstmotivation, um den eigenen
Erfolg noch zu verbessern und lhre persénliche Erfolgs-
basis zu erweitern. Als Représentanten lhres Unter-
nehmens werden Sie sich in diesem Seminar bewusster,
welchen wichtigen Impact Sie auf die Geschaftsergebnis-
se als Verkdufer haben.

Programminhalte
* Die Rolle des Auf3endienstlers: Rolle im Unternehmen -
Sicht auf den Markt - Fokus auf den Kunden
 Erfolg und Ergebnisverantwortung fir das Unternehmen
e Interdependenzen mit dem Unternehmen: welchen Ein-
fluss hat die Organisation des Innendienstes
» Bestandskundenpflege
» Durchsetzen von Preiserh6hungen bei Bestandskunden
» Marktbeobachtung strukturiert angehen
» Kaltakquise
* Angebotsmanagement
» Nachverfolgung von Verkaufschancen
» Eigenmotivation und Selbstmanagement
» Optimierung des Kundengespraches: Vom telefonischen
Erstkontakt zum Abschluss
- Planung
- Pr&sentation
- Verhandlung
- Abschluss
» Netzwerke und Social Media nutzen
e Kundenzentrierter Verkaufsprozess
* Nachbearbeitung und Aktivitatsplan entwickeln
» Gesprache trainieren

Methodik

Ubungssequenzen, videounterstiitzte Rollenspiele,
moderierte Diskussion, Erfahrungsaustausch, Fremd-
und Selbstanalyse, Gesprachssimulation.

Zielgruppe

Unsere Seminare eigenen sich fir Auf3endienstmitarbei-
ter und Vertriebsmitarbeiter, die Ihre Kompetenzen im
Bereich Vertrieb im Aufendienst verbessern mochten.

Unser Seminar findet regelméafig an verschiedenen Orten
und online statt. Haben Sie Fragen zu unseren Kursen?
Kontaktieren Sie uns jederzeit unter +49 25120205-0

Weiterfiihrende Seminare
- Virtuelle Fihrung
-> Preisargumentation und Abschlusstechnik

9

Die fachliche
Kompetenz des Seminar-
leiters empfand ich als

sehr hoch.
T. Agena,
ws-tools OHG
Seminarcode: ‘ ‘
VV5006

Teilnehmer:
max. 9 Personen

Seminarzeiten:
1. Tag: 10:00-17:00 Uhr
2.Tag: 09:00-16:00 Uhr

Ort & Termine:

Minster

16.05.2022 - 17.05.2022
29.09.2022 - 30.09.2022
28.11.2022 - 29.11.2022

Hamburg
15.09.2022 -16.09.2022

Berlin
09.06.2022 -10.06.2022
24.11.2022 - 25.11.2022

Hannover
03.11.2022 - 04.11.2022

Leipzig
10.10.2022 - 11.10.2022

Koln
25.08.2022 - 26.08.2022

Frankfurt am Main
10.11.2022 - 11.11.2022

Nirnberg
22.09.2022 - 23.09.2022

Stuttgart
20.06.2022 - 21.06.2022

Minchen
20.10.2022 - 21.10.2022

QR-Code scannen fir weitere
Informationen zum Seminar
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VERKAUF

PREISARGUMENTATION UND
ABSCHLUSSTECHNIK

So erreichen Sie das Optimale

Seminarziele

Die Preisargumentation und die Abschlusstechnik
sind zentrale Punkte bei jeder Verkaufsverhandlung.
Geschicktes Vorgehen kann hier das Ergebnis optimie-
ren. Eine gute Vorbereitung steigert den Erfolg.

Programminhalte

e Vorbereitung des Preisgespraches

* Preisargumentation vor dem Hintergrund
eines gednderten Marktes

e Preisanpassungen argumentativ gestalten

» Wichtige Argumente fir den Zusatznutzen der Kunden

 Die Verstarkung der Kundenbindung

* Die Betonung der Serviceorientierung

* Die Kopplung der Preisargumentation an die Abnahme
von Kontingenten

* Mdglichkeiten der Kopplung der Preise an
die Entwicklung auf dem Markt

e Methoden, um Gesprachspartner argumentativ zu
Uberzeugen

* Die wichtigsten Einwande und die geschicktesten
Reaktionen

e Personliche Starken und Schwachen im Gesprach
erkennen

» Aktives Zuhoren, richtiges Interpretieren,
gezieltes Reagieren

e Die Bedeutung der Kérpersprache bei der
Preisverhandlung

* Die besten Argumente und die besten Reaktionen

* Optimierung der Kommunikation

e Zukunftige Kundenbedurfnisse erkennen

* Die besondere Situation im Gesprach mit Grokunden

Methodik

Praxisnahe Ubungen, Hilfen zum Transfer in den Alltag,
Ubungen mit individuellem Feedback, Impulse durch
den Trainer, Diskussionen anhand von Beispielen aus
der Praxis.

Zielgruppe

Das Seminar Preisargumentation und Abschlusstechnik
wendet sich an alle, die noch erfolgreicher Verkaufsver-
handlungen fihren méchten.

Weiterfliihrende Seminare
- Argumentationstraining und Uberzeugungstechnik
- NLP

Seminarcode:
VV5001

Teilnehmer:
max. 9 Personen

Seminarzeiten:
1. Tag: 10:00-17:00 Uhr
2.Tag: 09:00-16:00 Uhr

Ort & Termine:
Miinster
08.12.2022 - 09.12.2022

Hamburg
22.09.2022 - 23.09.2022

Frankfurt am Main
23.06.2022 - 24.06.2022

[ E
z@%ﬁt
ﬁgﬁig QR-Code scannen fir weitere

Informationen zum Seminar
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VERKAUF

KUNDENORIENTIERUNG

Beziehungen zu Kunden erfolgreich gestalten

Seminarziele

Die Kundenorientierung wird zu einem Schlisselfaktor
fir erfolgreiche Unternehmen. Die Teilnehmer werden
mit den verschiedenen Aspekten der Kundenorientie-
rung vertraut gemacht und erhalten wichtige Anregun-
gen fur die Praxis.

Seminarcode:
VV5002

Teilnehmer:
max. 9 Personen

Seminarzeiten:
1. Tag: 10:00-17:00 Uhr
2.Tag: 09:00-16:00 Uhr

Programminhalte

» Was heif3t Kundenorientierung?

» 5 wichtige Prinzipien zur Kundenorientierung

» Wie erreiche ich eine gréf3ere Kundenorientierung?

» Was versteht man unter Beziehungsmanagement?

» Wie lerne ich den Kunden besser kennen?

» Welche Motive haben meine Kunden?

» Was wiinschen meine wichtigsten Kunden?

» Wie verwirkliche ich Gewinner-Gewinner-Strategien?

* Wann fuhrt Kundenorientierung zu einem gréferen
Erfolg?

* Warum ist Kundenorientierung in allen Bereichen des
Unternehmens wichtig?

» Was versteht man unter Kundenorientierung als
Prozess?

» Warum erreiche ich einen Wettbewerbsvorsprung
durch Kundenorientierung?

* Wie realisiere ich die Kundennahe? £ 5

- Was bedeutet intensive Serviceeinstellung? 1=naill  QR-Code scannen fur weitere

* Lacheltraining und Freundlichkeit informationen zum Seminar

» Wie gestalte ich die Zusammenarbeit mit Zulieferern
und Kunden?

» Wie entwickelt man gemeinsam mit Kunden kreative
Lésungen?

* Wie schafft man schnell Sympathie und Vertrauen?

 Prazise Zielgruppenansprache und Event-Marketing

Ort & Termine:
Minster
22.09.2022 - 23.09.2022

Berlin
29.08.2022 - 30.08.2022

Frankfurt am Main
27.06.2022 - 28.06.2022

Methodik

Aktive Ubungssequenzen, Gesprachssimulationen,
Wahrnehmungsibungen, kurze Trainerinputs, Teil-
nehmer- und Trainerfeedbacks.

Zielgruppe

Das Seminar Kundenorientierung wendet sich an
Mitarbeiter mit intensivem Kundenkontakt
(Aufendienst, Innendienst), die ihren Erfolg durch
Kundenorientierung noch weiter steigern wollen.

Unser Seminar findet regelmé&pig an verschiedenen
Orten und online statt. Haben Sie Fragen zu unseren
Kursen? Kontaktieren Sie uns jederzeit unter

+49 25120205-0

Weiterfliihrende Seminare

- Motivationsseminar

- Argumentationstraining und
Uberzeugungstechnik

Management-Institut Dr. A. Kitzmann « Tel.: +49 25120205-0 * www.kitzmann.biz * info@kitzmann.biz

SOCIAL MEDIA MARKETING

Seminarziele

Social Media Marketing ist sehr komplex, es gehdrt aber inzwischen zum Marketing-Mix vieler Firmen und Betriebe.
Die Einbettung von Social Media in die Unternehmensstrategie ist daher eines der Hauptziele dieses Seminars.
Wahrend zwei Tagen lernen Sie, innovative Kampagnen speziell fir Social Networks wie Instagram, Facebook und
auch fur Videoportale zu entwickeln und diese Aktivitaten zu steuern und zu messen. Sie erfahren ferner, welche
sozialen Plattformen und Communitys fur Ihr Unternehmen oder Ihre Dienstleistung relevant sind, um sie erfolgreich
far Werbung, Vertrieb und PR einzusetzen. FUr ein effektives und langfristig angelegtes Social Mediamarketing (SMM)
gilt es auch die Spielregeln zu beachten - dazu gehdéren die rechtlichen Bedingungen: Urheberrecht, Domainrecht,
Beachtung der Privatsphaére. Hierzu erhalten Sie wertvolle Hinweise und Tipps. Abgerundet wird das Seminar durch
Praxisbeispiele aus B2C und B2B.

Programminhalte

» Social Media Aktivitdten steuern und messen

* Planung einer Social Media Strategie / Entwicklung einer Social Media Roadmap

e Suchmaschinenoptimierung (SMO, SEO) - wie Sie damit Ihre Unternehmens- und Produktdarstellung verbessern
» Kanalbetreuung und Community Management

» Social Media Ads - was darunter zu verstehen ist

« ,Influencermarketing“ - ein wichtiger Faktor auch fur Ihr Unternehmen?

« Leadgenerierung, Kundenservice, Recruiting

» Rechtliche Fragen: Domainrecht, Datenschutz, Urheberrecht, Lizenzierung von Inhalten, Marken, Logos

« Interne Unternehmensguidelines fiir das Social Web

Methodik

Der Kurs vermittelt Ihnen zundchst ein theoretisches Basiswissen, das Sie mithilfe von konkreten Handlungsanleitungen
und Ubungen reflektieren. Unterstiitzt werden Sie durch kurze Trainerinputs, Praxisbeispiele, Gruppendiskussionen,
Einzel- und Gruppenibungen sowie interaktiven und erfahrungsorientierten Austausch. Sie erfahren, wie Sie die neu
erworbenen Kenntnisse schnell in Threm Berufsalltag umsetzen kénnen.

Zielgruppe

Fur unseren Kurs Social Media Marketing sind keine besonderen Vorkenntnisse erforderlich. Generell richtet sich

die Weiterbildung an Fach- und Fihrungskrafte aus Marketing, Kommunikation, Online-Marketing, Werbung, PR,
Customer Service, E-Commerce, Produktmanagement und Vertrieb. Weiterhin an Personen, die konzeptionell, kreativ,
strategisch und kundenorientiert ausgerichtet sind und sich in Richtung Social Media weiterentwickeln méchten.

Unser Seminar findet regelmé&pig an verschiedenen Orten und online statt. Haben Sie Fragen zu unseren Kursen?
Kontaktieren Sie uns jederzeit unter +49 25120205-0

Weiterflihrende Seminare
- Mitarbeitergesprache

- Umgang mit schwierigen Mitarbeitern und Kunden Seminarcode:

VV5008

Teilnehmer:
max. 9 Personen

Seminarzeiten:
1. Tag: 10:00-17:00 Uhr
2.Tag: 09:00-16:00 Uhr

Ort & Termine:
Miinster
08.09.2022 - 09.09.2022

QR-Code scannen fur weitere
Informationen zum Seminar
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VERKAUF

MESSETRAINING

Erfolgreich auf Messen auftreten

Seminarziele

Die Teilnehmer sollen in die Lage versetzt werden, die Messearbeit gut vorbereitet, motiviert und erfolgsorientiert

zu beginnen. Die wesentlichen Voraussetzungen eines erfolgreichen Verhaltens am Messestand werden diskutiert und
praktisch eingetbt. Der Messeerfolg wird erheblich gesteigert.

Programminhalte

* Ansprache der Messebesucher

» Wirksame Gesprachseréffnungen

 Dierichtige Einschatzung eines potentiellen Kunden

 Die wichtigsten Gesprachstechniken wahrend des Messegespréchs

* Die Bedeutung der Kérpersprache zur Einschatzung des Messebesuchers

» Wie erkenne ich wichtige Kunden?

« Zielgerichtete Gespréachsfihrung

* Wie nutze ich die vorhandene Zeit optimal?

* Dierichtige Einstellung auf die Messearbeit

* Die psychologischen Grundlagen eines Messegesprachs

* In welchem Verhaltnis sollten Fragen, Zuhéren und eigenes Argumentieren stehen?
« Verhaltenstraining fir das Messegesprach (Auftreten, Kérpersprache, Erscheinungsbild)
» Gekonnte Abschlusstechniken

* Wie komme ich zu einem héflichen Gesprachsabschluss?

* Die Nachbereitung eines Messegespréachs

Methodik
Interaktiver und erfahrungsorientierter Austausch, praxisnahe Ubunqen, Trainerinput, Hilfen zum Transfer in den Alltag,
kollegiale Beratung.

Zielgruppe
Das Seminar richtet sich an fur die Messe verantwortliche Fach- und Fihrungskrafte aller Branchen,
die den Messeauftritt ihres Unternehmens erfolgreich nutzen méchten.

Unser Seminar findet regelméagig an verschiedenen Orten und online statt. Haben Sie Fragen zu unseren Kursen?
Kontaktieren Sie uns jederzeit unter +49 25120205-0

Weiterfiihrende Seminare
- Korpersprache
- Verhandlungstraining

Seminarcode:
VV5004

Teilnehmer:

, , max. 9 Personen

Seminarzeiten:
1. Tag: 10:00-17:00 Uhr
2.Tag: 09:00-16:00 Uhr

Es war eine sehr
intensive und doch mit
viel Spass verbundene

. Ort & Termine:
Fortbildung. Miinster
27.06.2022 - 28.06.2022

A. Albrecht, 12.12.2022 - 13.12.2022

AMS Albrecht & Graul GmbH

({4

QR-Code scannen fur weitere
Informationen zum Seminar

Management-Institut Dr. A. Kitzmann « Tel.: +49 25120205-0 * www.kitzmann.biz * info@kitzmann.biz

TANDEM INNENDIENST
& AUSSENDIENST

Seminarziele

Wir zeigen lhnen in diesem Seminar, wie Innendienst und Aufendienst als eingespieltes Team erfolgreich
kooperieren konnen! Das Lernprogramm beinhaltet die gemeinsame Bestandskundenpflege, Direkt- und Telefon-
Marketing-Aktionen und die Analyse bezlglich des Ausschépfungsgrades eines Gebietes. Insbesondere steht die
Entwicklung von Strategien und Prozessen fir eine nachhaltige Vertriebssteuerung im Fokus.

Programminhalte

* Kooperation im Team

e Gestaltung der Zusammenarbeit: Methoden, Regeln und Rituale
« Preisdarstellung und Durchsetzung

» Eingehende Analyse des Verkaufsgebietes

* Kundenpotenziale erfassen

« Bestandskunden pflegen

« Digitale Marketingmafnahmen erfassen und steuern

* Modelle der Kundenentwicklung

« Erfolgreiche Terminvereinbarung

Methodik

Der Kurs vermittelt Ihnen zunachst ein theoretisches Grundlagenwissen, welches Sie mithilfe von konkreten
Handlungsanleitungen und Ubungen noch besser verstehen lernen - Transferaufgaben und praxisbezogene
Beispiele unterstltzen Sie dabei. Auf diese Weise lassen sich die neu erworbenen Kenntnisse schnell in Ihren
Berufsalltag integrieren.

Zielgruppe
Fur alle Fach- und Fihrungskréafte bereitet der Kurs Tandem Innendienst und Auf3endienst
die perfekten Grundlagen fir eine rundum erfolgreiche Vertriebs- und Verkaufsleitung.

Unser Seminar findet regelmé&pig an verschiedenen Orten und online statt. Haben Sie Fragen zu unseren Kursen?
Kontaktieren Sie uns jederzeit unter +49 251 20205-0

Weiterfliihrende Seminare
-> Preisargumentation und Abschlusstechnik
- Aufendienst

Seminarcode:
VV5007

Teilnehmer:
max. 9 Personen

Seminarzeiten:
1. Tag: 10:00-17:00 Uhr
2.Tag: 09:00-16:00 Uhr

Ort & Termine:
Miinster
08.09.2022 - 09.09.2022

QR-Code scannen fur weitere
Informationen zum Seminar

05-0 « www.kitzmann.biz * info@kitzmann.biz




TOP-SEMINARE 2022

Vom Mitarbeiter zur Fiihrungskraft

F2000

Termine

16.05.2022 - 17.05.2022
23.06.2022 - 24.06.2022
22.08.2022 - 23.08.2022
22.09.2022 - 23.09.2022

Personalfiihrung
F2001

Termine

13.06.2022 - 14.06.2022
11.07.2022 -12.07.2022
25.08.2022 - 26.08.2022
01.09.2022 - 02.09.2022

Konfliktmanagement
KOM1004

Termine

20.06.2022 - 21.06.2022
11.07.2022 -12.07.2022
25.08.2022 - 26.08.2022
19.09.2022 - 20.09.2022

Argumentationstraining &
Uberzeugungstechnik
KOM1001

Termine

16.05.2022 - 17.05.2022

09.06.2022 -10.06.2022
14.07.2022 - 15.07.2022

18.08.2022 -19.08.2022

Rhetorik
KOM1000

Termine

30.05.2022 - 31.05.2022
20.06.2022 - 21.06.2022
25.08.2022 - 26.08.2022
15.09.2022 - 16.09.2022

Fiihren ohne Vorgesetztenfunktion

F2003

Termine

16.05.2022 - 17.05.2022
27.06.2022 - 28.06.2022
18.08.2022 -19.08.2022
05.09.2022 - 06.09.2022

Selbstsicheres Auftreten und
Personlichkeitsmanagement

PE4001

Termine

23.05.2022 - 24.05.2022
27.06.2022 - 28.06.2022
07.07.2022 - 08.07.2022
05.09.2022 - 06.09.2022

Prasentationstraining
KOM1002

Termine

20.06.2022 - 21.06.2022
01.09.2022 - 02.09.2022
10.10.2022 -10.10.2022
07.11.2022 - 08.11.2022

Weitere Informationen zu den Seminaren und
Standorten finden Sie unter www.kitzmann.biz
Anfragen/Infos per Tel.: +49 (0)251 20205-0

per E-Mail: info@kitzmann.biz

Management-Institut Dr. A. Kitzmann GmbH & Co. KG
Am Germania Campus . Dorpatweg 10 . 48159 Mlnster. Germany

Mehr Infos?

Far mehr Informationen &
weitere Termine zum

Seminar QR-Code scannen
und auf unserer Website.

Zeitmanagement
AO3000

Termine

20.06.2022 - 21.06.2022
18.08.2022 -19.08.2022
26.09.2022 - 27.09.2022
24.10.2022 - 25.10.2022

“Wie wirke ich auf Andere?”
PE4000

Termine

23.06.2022 - 24.06.2022
11.07.2022 -12.07.2022
22.08.2022 - 23.08.2022
08.09.2022 - 09.09.2022

Projektmanagement in der Praxis
A03001

Termine

27.06.2022 - 28.06.2022
29.08.2022 - 30.08.2022
29.09.2022 - 30.09.2022
14.11.2022 - 15.11.2022

Umgang mit schwierigen Mitarbeitern
und Kunden
KOM1007

Termine

27.06.2022 - 28.06.2022
22.08.2022 - 23.08.2022
22.09.2022 - 23.09.2022
20.10.2022 - 21.10.2022

Anmeldung
§, +49 251202050

™ info@kitzmann.biz
& www.kitzmann.biz

Folgen Sie uns auf:
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