manfred /"rftschard

kompetenz

fur kundenkommunikation

Sales & Service 4.0

Kunden gewinnen, Kunden binden, Mehrwert verkaufen

Formate

Referat

Workshop

Schulung

Training

Coaching

4 — 4000 Teilnehmer
% - 1 Stunde

4 — ca. 400 Teilnehmer
% Tag — 2 Tage pro
Modul

4 - 40 Teilnehmer
% Tag — 1 Tag pro Modul

4 - 12 Teilnehmer
% Tag — 1 Tag pro Modul

2 — 12 Stunden/Person
nach Wunsch und Bedarf

Manfred Ritschard ist Verkaufspsychologe, dipl.

Lernziel-Taxonomie

wissen, verstehen,

analysieren,

wissen, verstehen,

anwenden

anwenden, analysieren,

Betriebsausbilder, dipl. Tourismus-Experte, NLP- (Lernfokus) motivieren entwickeln, beurteilen anwenden entwickeln; motivieren
i ; U i Erarbeitung von EinfUhrung und . Vertiefen und
Trainer (IANLP); Dozen't fr M'airketln'g und . Inhalt Edutainment J o ‘g Uben von Techniken X .
Verkaufsmanagement im tertidren Bildungsbereich. Standards Sensibilisierung Verinnerlichen
Der Verkaufstrainer 4.0 fir B2B und B2C! Fokus Haltung Verhalten Haltung Verhalten Haltung
Bereiche Zielgruppen Kompetenzen Themen Module
Erfolg an Messen
Messeauftritt Vom Tigern bis zum Messe-Workshop Messeschulung Messetraining Messecoaching
Lead...
Das Hirn ist schneller als . X
Kundenansprache du denkst Workshop Verkaufsschulung Verkaufstraining Verkaufscoaching
i »Kunden gewinnen” »,Kunden gewinnen” »,Kunden gewinnen” ,Kunden gewinnen”
NLP im Verkauf
Workshop Telefonschulung Telefontraining Telefoncoaching
Friendly Telephone ,Sales Design am ,Inbound Calls” ,Inbound Calls” ,Inbound Calls”
Telef Kauf Selling Telefon”
elefonverkau Freundlicher mehr (Gesprachsfiihrung, o .
Sales Telefonschulung Telefontraining Telefoncoaching
verkaufen am Telefon Offerten nachfassen, P p p
& Kalte Akquise) ,Outbound Calls ,Outbound Calls ,,Outbound Calls
Verkauf Verkaufsmitarbeiter und warme & kafte Akquise
Rapport und Trance
deren Vorgesetzte Bedarfsermittlung und £ fpz Sie di h Workshop Verkaufsschulung Verkaufstraining Verkaufscoaching
rfahren Sie die wahren
i Empfehlungen . ,Sales Design am P.0.S.“ ,Consultative Selling” ,Consultative Selling” ,Consultative Selling”
Vertrieb Bediirfnisse Ihrer Kunden
. . Worksho
Angebotsprasentation Erfolgreich pitchen p . . . . - u . ]
,Erfolgreich Prasentationsschulung Prasentationstraining Prasentationscoaching

Get the contract!

prasentieren”

Workshop , Erfolgreich

Abschluss & Erfolgreich verhandeln
. rfolg verhandeln und den Verhandlungsschulung Verhandlungstraining Verhandlungscoaching
Preisverhandlung Get the Deal!
Abschluss schaffen”
. Trust Selling Workshop Trust Selling Schulung Trust Selling Training Trust Selling Coaching
Verkauf/Vertrieb Menschen vertrauen i . . . . )
i ,Wie setzen wir Trust ,»,So geht Verkauf im ,50 wenden Sie Trust ,lhr personliches Ding
generell Menschen, nicht Selling bei o digitalen Zeitalter” selli « it Trust Selling®
o & el elling bei uns ein igitalen Zeitalter elling an mit Trust Selling
Solution Selling.u.nd Workshop Solution Selling Schulung | Solution Selling Training | Solution Selling Coaching
Verkauf/Vertrieb ‘\;ahl':e iase;d. Pricing ,Wie setzen wir Solution ,So geht Verkauf von ,50 wenden Sie Solution ,lhr personliches Ding
generell erkaujen Sle Selling und Value Based Gesamtlésungen und Selling & Value Based mit Solution Selling und

Gesamtlésungen mit
mehr Wert

Pricing bei uns ein“

Value Based Pricing“

Selling an“

Value Based Selling”






