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mser SEMinarangebot

Alle Seminare sind auch bei lhnen vor Ort,

mit Ihrem Team zum Wunschtermin méglich! V@Z Miiuiiwu

PVO1: Erfolgreiches Verkaufen in der Akustik unter neuen Bedingungen.......cceeeeeiiieereenneeeeeeennceeennnns
Gerade wenn sich Marktbedingungen andern, ist es wichtig durch ein strukturiertes Verkaufs-
gesprach Kunden zu iiberzeugen. Erleben Sie, wie Kundengespriche aktiv gesteuert werden kénnen. O 03. - 04.02.2020
* Roter Faden fiir das Kundengesprach
* Professionelle Fragetechnik fiir den Akustikkunden O 16. - 17.03.2020
* Mehrwert - Argumentation die iiberzeugt

(O 11.-12.05.2020

O 28. - 29.09.2020

PV02: professionelles Verkaufen in der Akustik - Aufbau .......cceiveiiniiniiiiiiiiiniiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiecneeieeaan,
Im Aufbauseminar werden die neuen Strategien und Vorgehensweisen fiir das Tagesgeschaft

gefestigt. Mit Hilfe der Typologie erféhrt man viel iber sich und die verschiedenen Kunden- O 15. - 16.06.2020
typen, um auch schwierige Kundensituationen zu meistern.
* Chance Zusatzverkauf O 09. - 10.11.2020

* Kundentypen (er)kennen
* Souverdn im Reklamations- und Preisgesprach

DFO1: Die erfolgreiche Filialleitung ...........ccccieiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiieiiiiniieiiiiiiiecieciececcasiacessasencncnns
Nur wer sein Team erfolgreich fihrt, kann auch gute Ergebnisse erwarten.

Erhalten Sie Ihre ,Werkzeugkiste” fiir die erfolgreiche Filialleitung. O 20.-21.04.2020
* Mitarbeiter- /Zielgesprache
* Kennzahlen fiir den Erfolg O 12.-13.10.2020

* Feedback - aber richtig!
 Mitarbeitermotivation / Typologie

Sie erhalten fiir unsere Seminare jeweils 16 Fortbildungspunkte**

Unterkunft:
Alleehotel Europa Bensheim (www.Alleehotel.de). Der Teilnehmer rechnet seine Hotelkosten direkt mit dem Seminarhotel
ab. Die Reservierung erfolgt durch uns in Threm Namen.

Ubertragung und Riicktritt:
Bis zu 30 Tagen vor Seminarbeginn ist ein Riicktritt kostenfrei méglich. Danach wird die gesamte Gebiihr féllig. Ubertragung
an Dritte ist jederzeit moglich.

* Requlédrer Preis 645,- €/2 Tage; Preise inkl. Tagungsverpflegung; Alle Preise zzgl. gesetzl. MwSt
** Die Seminare wurden von dem Expertenbeirat der Anerkennungsstelle fir Fort- und Weiterbildung anerkannt und registriert.
Eine Kombination von beiden Rabattaktionen ist nicht maglich.

.
WiT Ml M AN ceeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeceeceeccececccsscsacesccssesssssssssesseasssssassssssnsessssssessessasscasssssassansanes

1.

Name Vorname Seminarnummer Datum
2.

Name Vorname Seminarnummer Datum
Bitte Zimmerreservierung: EZ/D1 von bis

ort, Datum Firma

Abonnent der Horakustik (10% Rabatt) O ja O nein

Unterschrift

Im Kleinfeld 24 - 77855 Achern
.{KIE I-I ZLE Telefon 07841-681601 - Fax 6408789
SUCCESS COOPERATION
info@kienzle.eu - www.kienzle.eu

Faxantwort bitte vollstandig ausfiillen
und senden an: 07841-6408789

Oder online unter www.kienzle.eu



