Abendseminar

Verkauf | Abendseminar*

Trainer des Jahres 2008

Fit fiir die Neukundenakquisition

Erlernen Sie einfach wirkungsvolle Akquisetechniken -

Mehr Besuchstermine und Zusatzverkaufe steigern

Nach diesem Seminar werden Sie die Neu-
kundenakquise mit anderen Augen sehen!
Sie lernen die gewinnbringendsten Me-
thoden fiir den Erstkontakt kennen und er-
fahren, wie Sie den Gespréchstermin
optimal steuern. Die richtige Vorbereitung,
das qualifizierte Erstgespréach und die in-
novativsten Abschlusstechniken vermit-
telt lhnen Deutschlands
Hardselling-Experte Nummer 1.

Martin Limbeck macht Mut fur die Kalt-
akquise und wei3, wie Sie lhren Kunden
zur richtigen Entscheidung verhelfen. Er
gibt wirksame Tipps und Tricks, wie Sie
telefonisch zu den Top-Entscheidern
vordringen. Sie erhalten die besten Lo-
sungen und Antwortstrategien auf die Ein-
waénde lhrer Kunden und bekommen neue
' wirkungsvolle Impulse, wie
Sie Termine qualifizieren,
mehr verkaufen und Neu-
kunden aktiv gewinnen.
Lernen Sie von einem der
besten Verkaufstrainer, wie
Sie garantiert zum Ab-
schluss kommen.

Buch erhaltlich auf
www.semigator.de

Martin Limbeck zahlt zu den Spitzen-
verkaufstrainern und gilt als der Hard-
selling-Experte im deutschsprachigen
Raum. Als Vortragsredner, Bestsellerau-
tor, Coach und Trainer begeistert er jahr-
lich tausende von Verkaufern und
FUhrungskréaften. Martin Limbeck wurde
2006 mit dem Internationalen Deut-
schen Trainingspreis in Bronze und
2008 mit dem 5-Years-Award des
BDVT ausgezeichnet. Ende 2008 wurde
er zum , Trainer des Jahres“ gewahlt.

Akquisestrategien mit Erfolgs-
garantie: So akquiriert der Trainer des
Jahres 2008
Aktive Neukundenakquise: Welche
3 Punkte Sie im Vorfeld unbedingt
erledigen mussen

Uber die Zugbriicke in die Burg:
So kommen Sie von der Sekretérin
zum Entscheider
Wie kommen wir ans ,,Ja“ des Kun-
den und damit ,,zum Termin“

HARDSELLING® NEUKUNDENAKQUISITION

Martin Limbeck

Fakten, Fakten, Fakten: So bereiten
Sie sich auf den Gesprachstermin
nach der Akquise vor
Gespréachsergebnisse
strategisch und zielorientiert
fUr den Abschluss nutzen

Konsequent zum Abschluss —
garantiert!
After Sales. Verkaufen nach dem
Verkauf: Folgegeschéfte sichern

Ab sofort méglich: Mehr Besuchster-
mine, schnellere Abschliisse, hdhere
Margen, mehr Zusatzverkauf!

zu neuen Kunden auf héchster
Entscheidungsebene kommen

die Aktionen und Reaktionen lhres
Kunden steuern und ihn intelligent
zum Termin flhren
Akquisegesprache aktiv fuhren
und lhre Kunden mit starken Argu-
menten Uberzeugen

Seminar-Nr.: 1405

Termine

Preise (inkl. Getrénke, Snack)

Sparen in der Gruppe (Preis pro Person)

Abend-Kompakt-Seminar: 18:30-22:00 Uhr
Do., 05.11.2009 — Miinchen
Mi., 18.11.2009 — Hamburg
Do., 19.11.2009 — Berlin

Mi., 25.11.2009 — Frankfurt
Di.,, 08.12.2009 — Stuttgart
Mo., 14.12.2009 — KdIn

Exklusiv!
Abendseminare

werden nicht
wiederholt!

Zielgruppe

Marketing- und Verkaufsleiter, Selbststan-
dige, Freiberufler, Unternehmer, Geschéfts-
flihrer, Verkéufer, Berater

08/2009 semi

*auch Inhouse buchbar

Preis: €99
netto (€ 117,81 inkl. MwSt.)
Friihbucher-Preis: € 89,

netto (€ 105,91 inkl. MwSt.)  REIIELE

Auch firmenintern buchbar:
Tagesseminar: € 6.600,- (zzg!. pesen & Mwst)

1 Sonderpreis: € 6.600,- (zzgl. Spesen & Mwst)
buchbar bis 30.11.2009
Anfragen unter 0611-880 959 0

Inkl. Medienpaket: EUR 500,- |
netto (EUR 595, inkl. MwSt)

Direktbuchung: www.semigator.de = Kostenlose Hotline: 0800-50 60 44 46

ab 2 Personen € 84,- (€ 99,96 inkl. MwSt.)
ab 4 Personen € 79,- (€ 94,01 inkl. MwSt.)
ab 6 Personen € 74,- (€ 88,06 inkl. MwSt.)
Weitere Gruppenpreise/Reduzierung auf Seite 20

Abendseminar jetzt buchen!
@ 0800-50 60 44 46
(kostenfrei)

E-Mail: buchung@semigator.de
Direktbuchung: www.semigator.de




Jetzt Fruhbucher-Rabatt sichern!

Heute noch ausfiillen und faxen an: 0611 880 959-10 0800-50604446

*kostenlos

Ja, ich will an folgenden Seminaren zum jeweils besten Preis teilnehmen!

Sie buchen stets zum bestmdglichen Preis (Friihbucher, Bildungscard-Inhaber, Gruppenrabatte).

Anzahl
Seite  Sem.-Nr.  Seminar-Titel Termin ort Teilnehmer
MW 04 1404 Forecast-Management - 2009 _ -
05 1405 Neukundenakquisition 2009
06 1212 Emotional Selling 2009
07 1407 Kundenbeziehung 2009
08 1408 Sektkelch-Strategie 2009
09 1409 Guerilla Marketing 2009
10 6002 Online-Internet-Marketing 2009
1 1411 Referenz-Marketing 2009
12 1217 Mitarbeiterfiihrung 2009
13 1413 Gesiinder leben 2009
14 1414 Erfolgsfaktor Nr.1: Ziele setzen 2009
15 1415 einfach Klartext 2009
16 Onlineseminare 2009
17 1215 Schlagfertigkeit (Abendseminar) 2009
17 1222 Schlagfertigkeit (Tagesseminar) 2009
18/19 6666 SemiGator Business-Forum 2009
18/19 1213 Salesmasters 2009
21 1209 Schneller lesen 2009
22 4 zum Preis von 3: € 297,- netto (€ 353,43 inkl. MwSt.) 2009
22 8 zum Preis von 6: € 594,- netto (¢ 706,86 inkl. MwsSt.) 2009
22 14 zum Preis von 10: € 990,- netto (€ 1178,10 inkl. MwSt.) 2009
22 Flatrate classic: € 69,- netto (< 82,11 inkl. MwSt.) 2009
22 Flatrate unlimited: € 109,- netto (< 129,71 inkl. MwSt.) 2009
24 1321 Positionierung 2009

Ja, hiermit bestelle ich die SemiGator Bildungscard - Silber zum Preis von € 4,50 netto
(€ 5,36 inkl. MwSt.) mit und erhalte alle gebuchten Seminare direkt zum vergiinstigten Preis.

Meine Kontaktdaten

Name/Vorname:
Firma:

StraBe:

PLZ/Ort:
Telefon:

Fax:

E-Mail:

Ich habe eine SemiGator Bildungscard, bitte berechnen Sie mir
entsprechend den Bildungscard-Preis

08/2009  semi | . Direktbuchung: www.semigator.de = Kostenlose Hotline: 0800-50 60 44 46

Unsere AGB finden Sie unter www.semigator.de/impressum
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