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Verkaufen von Qualitit mit
entsprechendem Preis im
Fitnessstudio

Zielgruppe:

Alle Verkaufer und Fiihrungskréfte in der Fitnessbranche,
die den Mut haben, iiber neue Erkenntnisse und Wege im
Bereich der Verhaltensablédufe und Verkaufsmethoden
mehr zu erfahren, dariiber nachzudenken und diese
aktiv zu erlernen. |

»Endlich bin ich dazu gekommen, Dir fiir den guten Tipp "Seminar mit Martin Limbeck" am 07.09.11 zu danken. Es ist doch
erstaunlich, was man nach all den Jahren Selbststédndigkeit in der Fitnessbranche, noch aus guten Seminaren mitnehmen

kann. Wir (Beate und Dieter) waren begeistert von der ehrlichen und kompetenten Person Martin Limbeck. Wie Du von mir 1
weiBt, mache ich fiir die Fitnessbranche selber Coachings im Bereich Verkauf/Vertrieb/Theke usw., aber selbst ich habe noch |
etwas mitgenommen. Allein dafiir, die Motivation und die Lust darauf, weiterhin ein ehrlicher Verk4ufer zu bleiben, hat es sich i
gelohnt. Also, wenn ihr so etwas nochmal anbietet, lasst es mich wissen. i

Schidnes Wochenende und liebe GriiBe
Beate Collas«
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Trainingsziele und Inhalte:

O Welche persénlichen Einstellungen und Vorstellungen helfen,
um in Zukunft erfolgreich Qualitat mit entsprechendem Preis
zu verkaufen

B8 Einsatz und Forderung des Selbstwertgefiihls bei uns und dem
Gesprachspartner im Umfeld hochwertiger Produkte als
Nahrungserganzung und mit Wohlfiihicharakter

O Enifaltung der positiven Persénlichkeitsmerkmale

O Welche neuen Erkenntnisse in der Verkaufspsychologie helfen uns
und wie werden diese abschlussorientiert in der Praxis eingesetzt

O Wie steigern wir unsere persénliche Aufirittssicherheit,
ohne iiberheblich zu wirken

B Ist die Hohe des Preises nur eine Frage der persénlichen Vorstellung
beim Kunden

B Das Umfeld ,,Qualitit“: wirtschaftlich, psychologisch

O Das Umfeld »hochpreisig*: Wirkung und Analyse
von Image und Marktsegment
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Handhabung v D _ 1 Einw. inden und ‘?rwz'inden bis zur

pss-selling im Fitnessstudio

Der richtige Argumentationsaufbau und die Argumentationslinien

»Positiver Egoismus* des Top-Verkaufers bei Hinhaltetechnik /
und.Nein des Interessenten. Wie weit vertrégt sich dies mit 4
dem Image hochwertiger Fitnessstudios
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Methode:

0O Intensives Einzel- und Gruppentraining
O Lehrgesprédche
O Erfahrungsaustausch mit Zielkonkretisierung

O Lernzielkontrolle im Plenum und in Einzelgesprédchen

Unser Erfolgsprogramm fiir Sie heiBt

»DAS NEUE HARDSELLING® - Verkaufen heif3t VERKAUFEN*,
Es hat ein konkretes Ziel - den Verkaufserfolg.

Es stellt die dafiir erforderliche Kompetenz in

den Mittelpunkt — das professionelle Verkaufen!

»Nach vielen besuchten Verkaufsseminaren in der Fitnessbranche kann ich zu diesem Seminar nur eines sagen: Ein Tag,
der sich wirklich gelohnt hat. Die Quintessenz aus dem Tag: Kunden kaufen von Siegern! Wir haben das beste Produkt
der Welt, gegen das sich nicht ein einziges Gegenargument finden ldsst: Fitness- und Gesundheitstraining!

Und wer das beste Produkt zu einem fairen Preis anbietet, der darf es auch selbstbewusst verkaufen. Deshalb trifft es
der Buch- und Seminartitel ohne Umschweife auf den Kopf — verkaufen heiBt VERKAUFEN und sonst nichts!

Sportliche GriiBe,
Thomas Mattes
Halle 22«



Wenn die Zeichen der Zeit
auf Herausforderung stehen,
sind neue Losungen gefragt.
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Anmeing

zum Verkaufstraining ,, Ve EEIRUO IR
mit Martin LIjNEEN

Email:

]

Datum:

]

Unterschrift:

]

Name Teilnehmer:

]

Telefon: +49 (0) 6174 - 20 16 19 0 | Fax: +49 (0) 6174 . 20 16 19 99
Email: kontakt@martinlimbeck.de | www.martinlimbeck.de
Martin Limbeck
Alte Gasse 4a
61462 Konigstein im Taunus

KADEMIE

TEILH

Termin: 20. MARZ 2012
10:00 bis 17:30
Preis pro Teilnehmer: 399,- Euro
Halle 22, Sport & Fitness
47877 Willich

artin Limbeck®

Der Hardselling-Experte

ite www.martil

finden sie auf unserer Web.






