Best-Practice Remote Service A Innovationen

Verkaufstraining Remote Service

Innovationsverkaufstechniken senken Widerstande

LTrotz Krise haben wir gelernt tiber
500 Remotevertrige an unsere Kunden
zu verkaufen. Zusammen mit den Fall-
pauschalen kénnen wir die zwischen-
zeitlich 35 Mitarbeiter des Telesup-
portscenters bezahlen. Ohne ein Best-
practice Projekt mit einem externen
Remote Spezialisten, in dem wir unter
anderem Innovationsverkauf kennen-
gelernt haben, wdren wir heute nicht
so weit.

Das wichtigste war der Uber-
zeugungsrollout bei Kunden und der
eigenen Organisation.”

Norbert Baur Leiter Telesupport

manroland AG, Augsburg
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Trotz Krise sind schnelle Umsatz-
zuwdchse bei Remotevertragen,
obwohl die Kunden das bezahlte
Produkt Remote Service nicht wol-
len. Es sind 3 Erfolgsfaktoren, die
Unternehmen befdhigen diese Um-
sdtze zu realisieren. Ein verkaufs-
fahiges Remote Serviceprodukt,
die Uberpriifung des Konzeptes
am Markt und die Innovationsver-
kaufstechniken, die speziell fur
Remote Service zugeschnitten
wurden.

Das Ergebnis zeigt Grafik 1:

Trotz Krise von 20 auf 200 Vertra-
ge in einem halben Jahr. Der
Workshop zeigt lhnen die

3 Erfolgsfaktoren, fur erfolgrei-
chen Remote Serviceverkauf.
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Grafik 1: Mehr tiberzeugte Verkaufer bedeuten mehr Verkauf

Inhalt des Workshops:

=  Widerstdande beim Remote
Serviceverkauf

= Prasentationsaufbau bei
Remote Service

= Innovationsverkaufstechniken

= Story oder Argumente

= Remote Fragen

= Gesprdchsprozess bei
Innovationen

= Rollenspiele - Umgang mit
den Remotewiderstianden

= Verkaufsprozess -
wann mit welcher Technik

»  Uberzeugungsrollout

= Unterstlitzung organisieren




Karl-Heinz Sauter
SERVICES UND CONSULTING GMBH

Workshop - Verkaufstraining Remote Service

Erstmals gibt es die Moglichkeit
einen Ausschnitt des LIFE Prog-
ramms unternehmensiibergreifend

kennen zu lernen. Die

Beispiele

kommen aus Maschinenbau und
Medizintechnik. Sie bauen auf den
bisherigen Workshops im Remote-

Service-

Forum auf. Die bisheri-

gen Workshops sind aber keine
Voraussetzung fir die Teilnahme.
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Profitentwicklung und ROI-
Abschatzung
- Telefontermin mit Herrn Sauter

Externe Projektbegleitung
- Informationsgesprach

Konzept fir die Umsetzung klaren
- Workshop in lhrem Unterneh-
men

Schnelle Projektrealisierung

- Best-practice-Workshops zur
projektbegleitenden Weiterbildung
nutzen

Die Schritte bei LIFE
Workshops im Unternehmen
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Karl-Heinz Sauter

Services und Consulting GmbH
Hoffmannstralle 176/1

71229 Leonberg
www.khsauter.de

Remote Service
Verkaufsworkshop am 28. Juni
2010 in der IHK Karlsruhe :

Referent:
Karl-Heinz Sauter

Teilnehmer:

Verkaufer, Projektleiter, Servicemitar-
beiter aus unterschiedlichen Unter-
nehmen

Inhalt;
Siehe Seite 1Inhalt
Methode:

Information, kleine Workshops, Rol-
lenspiele

Begrenzte Teilnehmerzahl

Ja, ich mochte am Verkaufs-
workshop am 28. Juni 2010 in
Karlsruhe teilnehmen

O Teil 1

Uhrzeit: 9:00 Uhr - 12:30 Uhr
Preis: 390,-€

O Teil 1 + Teil 2

Uhrzeit: 9:00 Uhr - 17:00 Uhr
Preis: 490,-€

Name

Firma

Strasse

PLZ, Ort

Tel./E-Mail

Unterschrift

Bestellfax: 07152 25534
oder 07152394584
www.RemoteServiceForum.de

Informationen zur Bestellung
Anderungen

Es kann aus Griinden auBerhalb
unserer Kontrolle notwendig wer-
den, den Inhalt oder Zeitplan der
Veranstaltung zu andern oder ein-
zelne Referenten und Vortragsin-
halte auszutauschen.

Rechnung

Sie erhalten eine Rechnung. Fiir die
erneute Ausstellung einer Rech-
nung aufgrund fehlerhafter oder
unvollstandiger Angaben in der
Anmeldung erheben wir eine Auf-
wandspauschale von 25,-€.

Zahlungsbedingungen

Der Teilnahmebetrag ist nach Er-
halt der Rechnung fallig. Nach Ein-
gang der Teilnahmegebihr ist Ihre
Teilnahme garantiert. Die Rech-
nung gilt als Anmeldebestiiti-
gung.

Erklarung zum Datenschutz

lhre Daten werden zur Organisation
der Veranstaltung verwendet. Wir
informieren Sie auch gerne zukinf-
tig Uber weitere Veranstaltungen.
Mit Ihrer Anmeldung geben Sie lhre
Einwilligung, dass Sie telefonisch,
per Fax oder eMail kontaktiert wer-
den konnen. Diese Einwilligung
kann jederzeit widerrufen werden.
Wahrend der Veranstaltung werden
Fotos und Videos erstellt, die wir
spater auf unserer Homepage, fiir
Presseartikel und in Flyern fiir wei-
tere Veranstaltungen verwenden.
Wenn Sie damit nicht einverstanden
sind sprechen Sie uns bitte am Tag
der Veranstaltung an.

Stornierung und Vertretung

Bei der Stornierung durch Herstel-
ler/Referenten weniger als 3 Wo-
chen vor der Veranstaltung wird
dennoch die volle Veranstaltungs-
gebihr fallig.

Sie kénnen jederzeit eine Vertre-
tung anmelden. Bei Stornierungen,
die wir mehr als 7 Tage vor Verans-
taltungsbeginn schriftlich erhalten
haben, wird der volle Betrag als
Gutschein mit einem Jahr Giiltigkeit
fiir eine andere Veranstaltung der
Karl-Heinz Sauter Services und
Consulting GmbH erstattet.

IHK Karlsruhe
LammstraRe 13-17
76133 Karlsruhe
Tel: 0721 174-0


http://www.khsauter.de/
http://www.remoteserviceforum.de/

