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DAVAD,

Klaus-J. Fink live erleben

DVD ,Bei Anruf Termin*

Erfolgsfaktoren fir professio-
nelle Telefonakquise
Kundenorientierte  Verkaufs-
rhetorik am Telefon
Ziundende Gesprachseroff-
nung fur die Telefonakquise
Kundenvorwand diagnostizie-
ren und Einwande abfedern
Professionelle Einwandbe-
handlung am Telefon
Terminabsprache und Ab-

Klaus-J. Fink

Einfuhrung in professionelles
Empfehlungsmarketing
Weshalb fragen viele Verkau-
fer nicht nach Empfehlungen?
Die Frage nach qualifizierten
Empfehlungen im Verkaufs-
gesprach

Vorwanddiagnose und Ein-
wandbehandlung im Empfeh-
lungsgesprach
Kundeneinwédnde zur Em-
pfehlungsfrage kennen und
entkraften

Nachbereitung der erhaltenen
Empfehlungen

DVD , Empfehlungsmarketing”

Klaus-J. Fink

live erleben

Empfehlungsmarke?fgb

Live-Mitschnitt

DAVAD)

Klaus-J. Fink live erleben

Die Mdoglichkeiten der Mitar-
beitergewinnung

Gute Vertriebspartner suchen
nicht - sie werden gefunden
Durch "Maulwurfgesprache"
potentielle  Vertriebspartner
identifizieren

Telefonische Direktansprache
- der Erfolgsweg fur's Recruiting
Bewerbereinwande  kennen
und professionell entkréften

DVD , Vertriebspartner gewinnen*

Klaus-J. Fink
r ot
Telefonakquise »

Empfehlungsmarketing &

Vertriebsaufbau e il

live erleben

Vortrag

Vertriebspartner

Die Personlichkeit des Ver-
kaufers als Erfolgsgarant
Umgang mit dem "Kunden-
Nein" bei der Neukundenge-
winnung

Glaubenssatze erkennen und
neutralisieren

Die Identifikation des Verkau-
fers als Sprungbrett fir mehr
Erfolg

Verkaufszahlen kennen und
richtig interpretieren
Verkaufen ist "Maulwerk" - die
kommunikativen Fahigkeiten
optimieren

DVD , Die 4 Erfolgsfaktoren fir mehr Umsatz
- mehr Gewinn*“

Klaus-J. Fink
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Vertriebsaufbau "f\_‘

e
Klaus-J. Fink ?’Jﬁ

—

Klaus-J. Fink

Telefonakquise
Empfehlungsmarketing {,'

Vertriebsaufbau e o

live erleben
Vortrag!
Die 4 Erfolgsfaktoren
fur mehr Umsatz -
mehr Gewinn

Live-Mitschnitt

Empfehlungs-
marketing
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Blucher

Buchverdffentlichungen

Bei Anruf Termin: ] %%
Dieses Buch zeigt lhnen mit %
welcher inneren Einstellung Sie Klaus-J. Fink
sicher an die Kaltakquise herange-

hen, welche Vorbereitungen Sie im Bei Anruf
Vorfeld eines Telefonkontakts treffen Termin
mussen und wie Sie das Gesprach Telefonisch neve Kunden
aktiv beeinflussen, um einen qualifi- :k:m:':
zierten Verkaufstermin zu verein- 5

baren.

Mit zahlreichen Formulierungsbei- .

spielen, individuell anzupassen! GABLER

Empfehlungsmarketing:
Dieses Buch zeigt Ihnen, wie und 5 "’ é
wann Sie die Empfehlungsfrage Deforr \
stellen, wie Sie lhre persdnlichen :
Hemmnisse Uberwinden, wie Sie Empfehlungs-
auf Kundenwiderstande reagieren marketing
und wie Sie eine Empfehlung in Kbnigsweg der
Termine umwandeln konnen. pesiysehon

4. Auflage
Mit zahlreichen Formulierungs-
beispielen zum Einstieg in die
Empfehlungsfrage. .

Klaus-J. Fink

Telefonakquise - Empfehlungsmarketing - Vertriebsaufbau

Im Musfeld 7+ 53604 Bad Honnef
Telefon: +49 (0) 2224 8 94 31 + Fax: + 49 (0) 2224 8 95 20
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Buchveroffentlichungen

Vertriebspartner -
gewinnen: O
A <

Professioneller Vertriebsaufbau per Telefon 3 ;

Klaus-). Fink

Gute Vertriebsmitarbeiter zu finden .

ist in der heutigen Zeit fast noch Vertriebspartner
gewinnen

schwieriger, als lukrative Kunden zu
akquirieren. Vor allem in Branchen mm}‘guw —
wie der Finanzdienstleistung, im

Immobiliensektor oder in Struktur-
vertrieben ist der Vertriebsaufbau
inzwischen zum entscheidenden :
Engpass geworden. !

3. erweiterte Aullage

888 Weisheiten und
Zitate fur Finanzprofis

Neuerscheinung Klaus-). Fink

888 Weisheiten
und Zitate fiir
Finanzprofis
Das richtige Zitat zur richtigen Zeit Die passenden Worte
kann fiir den Erfolg eines Beratungs- e
gespréachs ausschlaggebend sein.

Dieses Buch enthalt 888 Weisheiten
und Aphorismen zu allen Themen, .
die Finanzprofis berihren-von L
Aktien, Geld und Inflation bis hin zu
Subvention, Vermdgen und Zinsen. Alle Zitate - von Aristoteles
bis Stefan Zweig - sind nach Begriffen geordnet und dadurch
leicht auffindbar und erlernbar.

Inhaltsangabe:

Die Weisheiten und Zitate hat Klaus-J. Fink, einer der fuhren-
den Verkaufstrainer Deutschlands, im Laufe vieler Jahre
Seminartatigkeit zusammengetragen. Alle, die in der Bank- und
Finanzdienstleistungsbranche noch besser verkaufen wollen,
finden hier die "Uberzeugenden Argumente"” fir Prasentationen,
Verhandlungen und Beratungsgespréache.

Blucher

Buchvero6ffentlichungen
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Gerd Kulhavy

Der Lowe Gerd Kulhavy
Die Erfolgsstory des
Starverkaufers Klaus-J. Fink

Per LOWeE

Inhaltsangabe: Dlelolgsiedepte
des Starverkéufers
Klaus ). Fink

Gerd Kulhavy schildert die Karriere "“f‘
von Klaus-J. Fink, der sichvom [§ ;
Jurastudenten zur Nr. 1 der Ver- [ & ot
kaufstrainer fir Telefonakquise [ :
und Empfehlungsmarketing im

deutschsprachigen Raum entwickelte. Neben der Schilderung
seiner Karriere erfahren Sie u.a. in einzelnen Kapiteln,
weshalb eine Spezialisierung fur Verkaufer wichtig ist, welche
Bedeutung die richtige Zielsetzung hat und wie man mit Héhen
und Tiefen, Erfolg und Niederlagen im Vertriebsalltag besser
umgehen kann

Ebenfalls erhéltlich:
Kompakt und informativ - Kurz und professionell.
Geballtes Wissen vom Erfolgstrainer im Taschenbuchformat.
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Von den
profitieren.

3-teilige Kompaktserie
» ,Empfehlungsmarketing kurz und professionell*
e 30 Minuten: ,Profi der Telefonakquise*“
o Top-Selling:
.Die vier Erfolgsfaktoren fir mehr Umsatz und Gewinn“

Audio-CD

Horbucher

Diese Audio-Trainingsreihe zeigt, wie durch gezielte und profes-
sionelle Gesprachsfuhrung qualifizierte Kundentermine erreicht
werden.

Sie vermittelt durch Argumentations- und Formulierungsbeispiele
Verkaufsrhetorik am Telefon, kundenorientierte Kommunikation
und Schlisseltechniken, um das Instrument Telefon professionell
und erfolgreich einzusetzen.

Bei Anruf Termin
Der Weg zu neuen Kunden

Erfolgsfaktoren fir professionelle Telefonakquise
Kundenorientierte Verkaufsrhetorik am Telefon
Zundende Gesprachseroffnung fur die Telefonakquise
Kundenvorwand diagnostizieren / Einwande abfedern
Professionelle Einwandbehandlung am Telefon

Die 12 wichtigsten Tipps

Empfehlungsmarketing
Kdnigsweg der Neukundengewinnung

Einfiihrung in professionelles Empfehlungsmarketing

Weshalb fragen viele Verk&ufer nicht nach Empfehlungen?

Die Frage nach qualifizierten Empfehlungen im Verkaufsgesprach
Vorwanddiagnose und Einwandbehandlung im Empfehlungsgesprach
Kundeneinwéande zur Empfehlungsfrage kennen und entkraften
Bearbeitung und Nachbearbeitung der erhaltenen Empfehlungen

Vertriebspartner gewinnen
Der Weg zu neuen Mitarbeitern

Die personliche Einstellung zum Recruiting

Anforderungsprofil fur neue Vertriebspartner

Kunden - das grof3te Potential fir den Vertriebsaufbau

Die professionelle Infoveranstaltung als Erfolgsfaktor

Der SIE-Standpunkt fur zuhérerorientierte Kommunikation
Standardreaktionen eines potentiellen Vertriebspartners kennen

g Klaus-J. Fink
- L o
em "

Empfehlungsmarketing ) .
Konigswege der Neukundengewinnung Vertriebspartner gewinnen

Der Weg zu neuen Mitarbeitern

Klaus-J. Fink

Klaus-J. Fink

Bei Anruf Termin

Der Weg zu neuen Kunden






