Trainer

Richard Moller ist Experte fiur
Unternehmer- und Unternehmenser-
folg. In seiner uber 25-jahrigen
Praxis als Trainer, Coach, Berater
und Speaker war er tberwiegend fir
DAX-Unternehmen  tétig.  Seine
Trainerausbildung  absolvierte er
1989 beim weltweit groBten Trai-
ningsunternehmen. Er verflgt Uber
mehr als 25 Jahre Erfahrung in Ge-
schaftsfuihrungspositionen, zuletzt als
Vorstand. Dabei hat er bis zu 1.200 Mitarbei-
ter erfolgreich gefuihrt. Davor war er sehr
schnell vom Vertriebsingenieur zum Ver-
triebsleiter Gesamteuropa aufgestiegen. Er
ist ausgebildeter Flugzeugbauer und Dip-
lom-Ingenieur der Physikalischen Technik
und war mit Turn-around-Management,
Mergers & Acquisitions und Post-Merger-
Integration in Investitionsguterunternehmen
sehr erfolgreich. Seine langjéhrigen weltwei-
ten Erfahrungen im Vertrieb bringt er in
seine Vertriebsseminare und individuellen
Coachings ein. Seine Schwerpunkte sind
strategische Beratung, Leadership- und
Vertriebstrainings,  Fihrungskréafteentwick-
lung und nachhaltige Personlichkeitsent-
wicklung.

u Brigitte Goizet ist Trainerin und
a Coach mit den Schwerpunkten

3 Kommunikation, Unternehmenskul-
tur, Entwicklung von Schliisselkom-
petenzen, Mitarbeiterfilhrung sowie
Strategieentwicklung und Strategie-
umsetzung. Sie ist ausgebildete
Etikette-Trainerin und zertifizierte
HBDI-Trainerin und hat neun Jahre
Trainingspraxis. Zuvor war sie viele Jahre
als kaufménnische Leiterin tétig, zuletzt vier
Jahre als Geschéaftsfiihrerin in einem inter-
national agierenden Systemhaus mit einer
Verantwortung fur rund 200 Mitarbeiter. Sie
hat Unternehmenskaufe und MBOs begleitet
und in ihren Verantwortungsbereichen
Vertrieb, Marketing und Finanzen die Post-
Merger-Integration erfolgreich umgesetzt.
Nach ihrer Sprachenausbildung in Englisch,
Franzosisch und Spanisch und Erfahrungen
im AuRenhandel und Verlagswesen studier-
te sie Betriebswirtschaft mit den Schwer-
punkten Unternehmensfiihrung und Betrieb-
liches Finanzmanagement. Sie liel3 sich zur
Gruppenmoderatorin ausbilden und begleite-
te einige Jahre Menschen bei Verhaltens-
veranderungen.

Zielgruppe
Alle Vertriebsmitarbeiter, die ihre Ergebnisse
im Verkauf verbessern mochten.

Teilnehmerzahl
6 - 10 Personen

Seminardauer:

3x2Tage

Beginn 1. Tag: 10:00 Uhr, Ende 2. Tag:
16:30 Uhr.

Termine
09./10. Mai 2016; 23./24. Mai 2016 und
06./07. Juni 2016

Ort
Egestorf, Liineburger Heide

Methoden

Kurze Einfuhrungen, Beispiele, Einzelpra-
sentationen, Kleingruppeniibungen,
Erfahrungsaustausch und viele Tipps aus
der Praxis fir die Praxis.

Investition

3.750,-- € pro Teilnehmer fur 3 x 2 Tage.
Hierin enthalten sind Trainingsvorbereitung,
Leitung und Durchfuhrung, Teilnehmerunter-
lagen, Seminargetranke. Fiir Ubernachtung
und Verpflegung berechnen wir pro Teil-
nehmer jeweils € 225,-- pro Modul. Alle
Preise zzgl. MwSt.

Dieses Seminar koénnen Sie auch als
Inhouse-Training buchen.

Stand: 2016-03

ipdoTey
N

Exzellenter Verkauf Il — Spitzenleistungen erreichen
Aufbautraining fir Vertriebsprofis

Ein guter Verkaufer zu sein, ist lhnen nicht genug. Sie wollen Spitzenleistungen erreichen. Dieses Inter-
valltraining ist eine Fortsetzung des 3-stufigen Basistrainings ,Exzellenter Verkauf I“. In dieser Aufbau-
seminarreihe entwickeln Sie Ihre Kompetenzen konsequent weiter. Wir besprechen Standardsituationen
im Vertrieb, spiegeln unsere Praxisfélle und gehen insbesondere auf zukiinftige Herausforderungen ein.

Es gilt, die Kundenbasis zu nutzen und Kunden und Markte weiter zu durchdringen, um Chancen zu
nutzen und Potenziale zu heben. Dabei miissen Vertriebsmitarbeiter vorausschauen und auf zukunftige
Trends eingestellt sein, denn diese verandern Markte und Kunden schnell. Im ersten Modul beschéfti-
gen wir uns mit den wichtigsten Vertriebskompetenzen der Zukunft und finden praxisgerechte Wege,
diese erfolgreich einzusetzen. Wir nutzen Methoden, um bei Bestandskunden und Neukunden mehr
Geschaft zu generieren. Jeder Teilnehmer setzt sein personliches strategisches Vertriebsprojekt auf.

Jeder Vertriebsmitarbeiter muss auch fiihren kénnen — sich selbst, seine Kunden und sein internes
Team. Er muss Kundenpartnerschaften entwickeln und konstruktiv und zielorientiert mit den unterschied-
lichen Menschen umgehen kénnen. Seine eigene Motivation ist ein entscheidender Faktor fur die Motiva-
tion der Personen, mit denen er zusammenarbeitet. Dabei muss er auch noch bei sténdiger Erreichbar-
keit und hoher Arbeitsbelastung den Alltag effizient und gelassen bewaltigen. Im zweiten Modul erarbei-
ten wir wirksame und praxisgerechte Strategien.

Was niitzen die besten Kundenbeziehungen, wenn es Ihnen nicht gelingt, die Entscheider von der Quali-
tat und allen Vorzigen lhrer Produkte und Dienstleistungen zu Uberzeugen? Wir tiben im dritten Modul
einen kreativeren Vortragsstil und den Uberzeugenden und begeisternden Auftritt. Am Ende soll das Ja
des Kunden stehen. Sie werden sensibilisiert, auf Kaufsignale zu achten und richten lhre Vertriebskom-
munikation taktisch auf den Abschluss aus.

Inhaite:

Modul 1:Potenziale heben

» Vertriebskompetenzen der Zukunft
Bin ich Verkaufer oder Geschéaftspartner?
Die wichtigsten Vertriebskompetenzen

* Vorausschauen, Chancen erkennen und nutzen
Markttrends erkennen, Geschéaftsmaoglichkeiten ableiten
Markt- und Kundendurchdringung
Netzwerke entwickeln und Beziehungen managen
Aktive Vollreferenzen schaffen

+ Strategisches Projekt aufsetzen
Individuelle Ziele setzen und Umsetzung planen

Modul 2: Fihrung im Vertrieb
« Dimensionen von Fihrung

Fihrung vs. Managen

Die Fuhrungsrolle im Vertrieb

Teambildung mit Geschéftspartnern strategisch planen
+ Selbst- und Auf3enmotivation

Faktoren der Motivation

Bedeutung der Motivation im Verkaufsprozess
« Zeitmanagement und Selbstfiihrung

Kritische Analyse der Zeitplanung

Prioritaten setzen

Modul 3: Erfolge sichern

« Kreativ vortragen und présentieren
Worauf es beim Vortragen wirklich ankommt
Uberzeugen mit Bildern, Vergleichen, Beispielen
Anders als andere — Kunden Uberraschen

» Gespréachspartner Giberzeugen und begeistern
Elevator Pitch — Gberzeugen in 60 Sekunden
Werteorientierter Verkauf
Emotionale Verbundenheit erzeugen

* Abschlusssicherheit erh6hen
Verkaufsargument: Der wahre Nutzen
Mut zum Abschluss entwickeln

Ihr Nutzen

Sie stellen sich auf Trends und Verédnderungen ein und planen strategisch lhre Erfolge.
Sie bauen langfristige und vertrauensvolle Kundenbeziehungen auf. Sie sind sich Ihrer Fihrungsrolle
im Vertrieb bewusst und beeinflussen motivierend den Vertriebserfolg. Sie organisieren sich selbstbe-
stimmter im Einklang mit Ihren Ressourcen und nutzen lhre Zeit optimal. Sie kénnen komplexe Sach-
verhalte in kirzester Zeit klar und interessant vorstellen. Sie kennen die Bedeutung des emotionalen
Verkaufs und kdnnen mit Emotionen uberzeugen. Sie steigern lhre Flexibilitdt und erhdhen lhre situa-
tive Reaktionsgeschwindigkeit. Sie verhandeln auf Augenhdthe. Sie kennen die Techniken und Signa-
le fur einen erfolgreichen Abschluss und wissen, wie Sie Fallstricke vermeiden. Sie planen konkrete
Aktivitaten fur lhre Vertriebsarbeit.
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Anmeldeformular

Teilnahmebedingungen

Bitte ausfillen und faxen!

Fax-Nr.: 040 — 840 52 08 20
Ja, ich melde mich an:

3 x 2-Tage Verkaufsseminar ,Exzellenter Verkauf II*
im Raum Hamburg am

09./10. Mai 2016 (Teil 1); 23./24. Mai 2016 (Teil 2) und
06./07. Juni 2016 (Teil 3)

1. Name / Vorname

Funktion / Position

2. Name / Vorname

Funktion / Position

Firma

Abteilung

Branche
Mitarbeiterzahl: Q bis 50 Q bis 100 O bis 500 O bis 1000 QO bis 5000 Q tber 5000

StralRe / Postfach

PLZ / Ort

Telefon / Telefax

E-Mail

Datum Unterschrift

Rechnung bitte an:

Abteilung, Name

Bitte senden Sie uns Informationen zu folgenden Themen:
U Fuhrungstrainings U Messetraining
O Teambildung 0 Préasentationstraining
U Business-Etikette O Small-Talk
U Grundlagenkurs Kommunikation und Fuhrung

O Wir interessieren uns fir ein firmeninternes Seminar

So melden Sie sich an

per Telefax: 040 — 840 52 08 20

E per Post:

IndoTec GmbH
Osterbrooksweg 55
22869 Schenefeld

per E-Mail: info@indotec.de

Teilnahmegebuhr
Die Teilnahmegeblhr berechnen wir lhnen vor Seminarbeginn.
Unsere Rechnungen sind sofort fallig ohne Abzug.

Rucktrittsgarantie

Bei Stornierung der Anmeldung bis 14 Tage vor dem Seminar erheben
wir eine Bearbeitungsgebihr von € 100,-- zzgl. Mehrwertsteuer.
Danach bzw. bei Nichterscheinen des Teilnehmers wird die Teilnah-
megebuhr berechnet. Eine Vertretung des gemeldeten Teilnehmers ist
selbstverstandlich maglich.

Programmanderungen bleiben vorbehalten. Sollte das Seminar nicht
durchgefiihrt werden, falls die erforderliche Mindestteilnehmerzahl
nicht erreicht wird, erstatten wir geleistete Zahlungen unverzuglich.

Tagungshotel

Wir Ubernehmen fur Sie die Buchung Ihres Zimmers im Tagungshotel.
In der Ubernachtungs- und Verpflegungspauschale sind die Kosten
fur Frihstick und Abendessen sowie Getréanke zum Essen enthalten.
Kosten auf dem Zimmer gehen zu Lasten des Seminarteilnehmers.

Uber IndoTec

Unser Anliegen ist es, Sie bei lhren Zielsetzungen zu unterstiitzen,
damit Sie und lhr Unternehmen noch erfolgreicher werden. Wir beglei-
ten lhre Veranderungsprozesse mit unseren Kernkompetenzen, wie
Seminare, Workshops, Coaching, Consulting und Unternehmens-
kommunikation, geben Ihnen neue Impulse und schaffen die Basis fir
eine verbesserte Zusammenarbeit mit lhrem Team und lhren Kunden.
Wir betrachten Unternehmen ganzheitlich und férdern die Entwicklung
von Organisationen, Mitarbeitern und Prozessen. Unsere kundenori-
entierten Leistungen sind auf das jeweilige Unternehmen individuell
zugeschnitten. Einzelnen Mitarbeiter von Unternehmen bieten wir
auch offene Seminare an. Durch unsere jahrzehntelangen Erfahrun-
gen in Fidhrungspositionen nationaler und multinationaler Unterneh-
men gewahrleisten wir eine anspruchsvolle Weiterbildung.

Datenschutz

Ilhre Daten werden fur die interne Weiterverarbeitung und eigene
Werbezwecke von uns unter strikter Einhaltung der Vorschriften des
Datenschutzes gespeichert. Wir geben keine Adressen an andere
Unternehmen weiter. Wenn Sie die Speicherung Ihrer Adressen nicht
winschen, teilen Sie uns dieses bitte per E-Mail mit an:
info@indotec.de.



