Mit unserem dreitdgigen Seminar

»Top Selling“

erhalt Ihr Image und lhre Strategie den letzten Schliff:

¢ Wie fuhre ich mich geschickt bei potentiellen Kunden ein?

* Wie erfahre ich schnell, wer dort was zu entscheiden hat?

¢ Wie Uberzeuge ich meine Verhandlungspartner von meinem
Produkt?

¢ Wie prasentiere ich mein Angebot professionell?

¢ Wie bringe ich Verhandlungen zum erfolgreichen Abschluss?

¢ Was muss ich tun, wenn eine Verhandlung ins Stocken gerat?

e Was ist bei lockeren Randgesprachen tabu, was ist
erwlnscht?

In unserem eint&dgigen Symposium
sVerhandeln mit Top Executives®

verrat Ihnen unter anderem der Schweizer Unternehmens-
und PR-Berater Raymond Fein

wie Sie das ,,menschliche Betriebssystem* kennen und zu
Thren Gunsten nutzen lernen.

Details zu diesen interessanten und spannenden Veranstaltun-
gen finden Sie nachstehend.

Wir freuen uns auf lhre Anmeldung!
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IBM Global Services Legen Sie mit der Marketing & Sales Academy von IBM Lear-

ning Services den Grundstein zu Ihrer neuen Sales-Offensive!

Erreichen Sie
- Mehr Verkaufserfolg
- GroBere personliche Sicherheit
- Stabile und langfristige Kundenbeziehungen

Erfolgreich im Vertrieb.

Seminar: Top Selling
Symposium: Verhandeln mit Top Executives

Sie vertreten gute Produkte? NatUrlich!

Das machen andere jedoch auch. Setzen Sie daher lhre wirk-
samste Waffe ein, um lhre Verhandlungspartner im Top-Mana-
gement zu gewinnen:

Ihre personliche Ausstrahlung.
Schon die ersten Kontakte sind entscheidend ftr den Erfolg.

Um lhren Erfolg zu vertiefen, bieten wir Ihnen zwei interessan-
te Veranstaltungen an:

Seminar: Top Selling
Symposium: Verhandeln mit Top Executives




Seminar: ,,lop Selling*

Kurs-Nr: 3D550K

In direkten Kundengesprachen bleibt manchmal nur wenig Zeit,
um die Bedurfnisse und Ziele des Kunden richtig zu erken-
nen und L&sungen kompetent und Uberzeugend zu platzie-
ren. Perfektes und professionelles Auftreten, besonders auch
auf Geschéftsfuhrer-Ebene, sind oft erfolgsentscheidend.

Ziele

e Sie stimmen Kunden-Bedurfnisse und Produkt-/Dienstleis-
tungseigenschaften bewusst zu Argumentationsketten ab

e Sie optimieren |hr professionelles Auftreten

e Sie achten auf ,Business-Killer®

e Sie greifen steuernd in das Verkaufsgesprach ein

e Sie beschranken sich auf die entscheidenden Kernaussagen

e Sie Uberschauen und steuern komplexe Situationen

Inhalte

Refreshing des Verkaufsprozesses durch praxisorientierte
Ubungen, fixiert auf die Personlichkeit der Teilnehmer; Identifi-
zierung der Entscheiderstrukturen; Kontaktanbahnung und
Auftreten; Zielgruppen- und motivbezogene Nutzenargumen-
tation; Professionelles Auftreten; Kaufsignale, Preisverhand-
lung, Abschluss; Aktionsplan

Methoden
Theorie, Prasentationsthemen aus der Praxis der Teilnehmer,
mit Videoaufzeichnung und Feedback. Theorie/Praxis — 30/70.

Zielgruppe
Mitarbeiterinnen aus den Bereichen Marketing, Vertrieb, Bera-
tung mit mehrjahriger Vertriebserfahrung.

Termine

21.08.,,9.00-23.08.00, 1700 Uhr, Niedernhausen (Taunus)
05.09, 900-07.09.00, 1700 Uhr, Visselhdvede (Luneburger Heide)
18.09, 900-20.09.00, 1700 Uhr, Reutlingen (Stuttgart)

Anreise jeweils am Vorabend bis 19 Uhr erwinscht.

Preis
€ 1.22710; DEM 2.400,-, zzgl. USt.
zzgl. Tagungs- bzw. Ubernachtungspauschale

Symposium: ,,Verhandeln mit Top Executives*

Kurs-Nr. 3D555K

Sie erhalten gezielte Anregungen, die es Ihnen ermdglichen,
Ihren persoénlichen und unternehmerischen Erfolg in zukinfti-
gen Vertriebsgesprachen nachhaltig zu steigern.

In lockerer Referatsfolge wird Ihnen das Zusammenspiel unter-
schiedlicher Interessen, emotionaler Steuerungen und die
Chancen personlicher Einflussnahme, mit der Sie massge-
schneidert den Kontakt mit anspruchsvollen Partnern pflegen
kénnen, vorgestellt. So kommen Sie mit anspruchsvollen Exe-
cutives, Unternehmern oder Topmanagement verstarkt in
Kontakt. Prasentiert wird der Tag von einem interessanten, aus
den Schweizer Medien bekannten Referenten, sowie einer
Dozentin mit fundamentiertem Know-How aus dem eigenen
Haus.

Ziele
Die Teilnehmer

e kennen die wesentlichen Elemente des dreidimensionalen
Modells

e haben erkannt, welche Méglichkeiten das dreidimensionale
Modell im Umgang mit besonders anspruchsvollen Partnern
bietet

e sind motiviert, diese Erkenntnisse gezielt zu vertiefen

e erkennen, wie sie ihr personliches Image vorteilhaft verstarken
kénnen

Inhalte
¢ Das menschliche Betriebssystem
e Motive und BedUrfnisse
¢ Die dreidimensionale Typologie
e Unternehmerfragen und -themen
e Umgang mit anspruchsvollen Partnern
e USP flr Menschen
e Small Talk mit Top Executives
e Personliches Image

Zielgruppe

Vertriebsbeauftragte, Berater, Projektleiter und Fuhrungskréfte,
die mit anspruchsvollen Partnern (Executives, Unternehmer
und Top-Manager) in Kontakt kommen, verhandeln und den
Kontakt pflegen wollen.

Termin
25.09.2000, 9.00-16:00 Uhr, Herrenberg

Veranstaltungsort

IBM Bildungszentrum Herrenberg
Auditorium

Am Fichtenberg 1

71083 Herrenberg

Telefon: 07032/15-0

Telefax: 07032/15-12 11

Preis:
€ 45505; DEM 890,-, zzgl. USt.

Weitere Informationen

Durchfiihrung

IBM Deutschland Informationssysteme GmbH
Learning Services

Am Fichtenberg 1

71083 Herrenberg

Anmeldung und Information:

Service Hotline

Telefon:01805/4260 18*

Telefax: 01805/4260 19*

bzw.  DIAL IBM, Btx *528 222 012#
www.ibm.com/sevices/learning/de

E-Mail: bildung@de.ibm.com

Ansprechpartner fiir Inhalte:
Rudiger Gobel

Telefon: 061 31/84 54 30

E-Mail: hgoebel@de.ibm.com

Die Anmeldung unterliegt den Allgemeinen Geschaftsbedin-
gungen fur IBM Kurse.

*) Bei Benutzung der Rufnummer mit der Vorwah! 018 05 ent-
steht eine Gebuhr von derzeit (05/2000) € 0,12 bzw. DEM 0,24.



