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      Kunden brauchen Erfolgs-Erlebnisse 

      Sie können Ihren Kunden Erfolgserlebnisse verschaffen

      
		Erfolg für Kunden
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      Akquise mit
Erfolg

      Im B2B Vertrieb gibt es sehr oft gar keine Alternative 

      Wie Sie Akquise angenehm und erfolgreich gestalten können

      Akquise lebt

    

    
      
      [image: Wertdarstellung]
      Value based Selling

      Was ist es dem Kunden wert? 

      Strategischer und emotionaler Kundennutzen bringen Verkaufserfolge!  

      
		Den Wert verkaufen
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      Verkaufs-Psychologie

      12 Tipps für "Psychologisches Verkaufen"

      Mit Psycholgischem Wissen schneller zum Ziel

      
		12 Psycho-Tipps
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      Persönlich präsent in Workshops und Vertriebs-schulung

      Inhouse bei Ihnen oder einem Ort Ihrer Wahl

      Mit persönlichem Kontakt und Austausch "Auge in Auge"

      zum Präsenztraining
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      Online Coaching, Training

      Räumlich unabhängig, als Gruppe im Büro oder einzeln im Home-Office,
      
Für Gruppen, Teams und Einzelpersonen aus Management, Vertrieb, Marketing, und Service 

      Online-Coaching

    

    
      [image: Schulungsvideos]
      Schulungs-Videos

      für ein breites Spektrum von Vertriebsthemen, 

      Zeitlich und räumlich unabhängig, flexibel und beliebig wiederholbar mit praktischen Workbooks 

      Video-Coaching

    

    
      [image: Vertriebs-Literatur]
      Bücher, Checklisten

      Ausgewählte Literatur zu Vertrieb, Verhandlung und Überzeugungskraft

      Von verschiedenen, seriösen Autoren und (natürlich) auch von mir.

      Fachbücher

    

  
					
						

						
						
						
						
						
						
						

						 
 







            			 
							
Dieses Verkaufslexikon / Vertriebslexikon ist ursprünglich  konzipiert als Ergänzung und 
Gedächtnisstütze zum 
Verkaufstraining,  und
Coachings. 

Gerne 
können  Sie sich auf diesen Seiten informieren. 

 




						

						 
 



	    
  

    Coaching / Training, Weiterbildung für Vertrieb und kundenorientierte Mitarbeiter

    Seit mehr als 20 Jahren verhelfe ich Ihnen, ob Kleinunternehmer oder 
	Mitarbeiter eines Konzerns mit Beratung, Coachung und Training zu mehr Kunden, Aufträgen und Ertrag.
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