Vertrieb — AuRendienst
Seminar-Nr. 9

Verguten, Fuhren und Motivieren

Termin und Ort

Seminarinhalte

lhr Nutzen

Zielgruppe

Seminargebiihr

von Top-Leistungstragern

iIm Verkauf

30. Mérz 2007

22. Oktober 2007

im Hause NORDWEST
Berliner StralRe 26 — 36
58135 Hagen

jeweils 10:00 — 18:00 Uhr

- Warum stehen Flhrung und Motivati-
on im engen Zusammenhang?

- Der , Kontrollierte Dialog” als Instru-
ment flr eine erfolgreiche Zielverein-
barung

- Was ist der Unterschied zwischen
Vertriebskontroll- und Vertriebsinfor-
mationssystem?

- Was heil’t Motivation und welche
Maoglichkeiten nutze ich im Vertrieb

-, Delegieren” als Motivationsinstru-
ment nutzen

- Mitarbeiterforderung trotz fehlender
Aufstiegschancen

- Starken des Einzelnen erkennen und
fordern

- Wie schiitze ich meine Mitarbeiter
vor Mobbing und starke so meine
Flhrungsposition?

Sie optimieren lhren Verhandlungs- und
Flhrungsstil.

Flhrungskrafte und Teamleiter im
Vertrieb

EURO 399,- + MwsSt.

Es gibt kein Unternehmen in der Welt, bei
dem der Erfolg nicht von den engagierten,
motivierten und starken Personlichkeiten
im Vertrieb abhangt. Gerade als Flihrungs-
kraft stellen Sie sich jeden Tag den
Herausforderungen |hrer Mitarbeiter und
sind in deren Augen ihr flexibler Team-
leiter, starker Fuhrer, einfihlsamer Coach
und begeisterter Motivator in einer Person.

Dieses Seminar unterstUtzt Sie dabei, die-
sen hohen Herausforderungen taglich
gerecht zu werden.

Sie erfahren praxisnah, wie Sie innerhalb
Ihres Teams agieren, um lhre Mitarbeiter
zu Hochstleistungen zu bringen und
deren Eigenmotivation zu steigern.

Ihr Referent

Bei Rolf Bielinski profitieren Sie von
seiner 10jahrigen Berufspraxis als
Verkaufer und Manager in der Dienst-
leistungs- und Investitionsguterindustrie.
Besonders seine fundierten Praxiser-
fahrungen beim Auf- und Ausbau von
Verkaufsstrukturen werden von seinen
Kunden sehr geschatzt.

Heute vermittelt er seine Erfahrung beim
Martin Limbeck Trainings® Team.

Sie erfahren, wie Sie

— durch richtige Gesprachsfihrung lhre
Vertriebsmitarbeiter steuern und motivie-
ren.

—in flachen Strukturen die Motivation
Ihrer Mitarbeiter erfolgreich steigern.

— Konflikte in Ihrem Team l6sen, ohne
dem Ansehen der betroffenen Mitarbeiter
zu schaden und somit die Motivation im
Team fordern und auch lhre Fihrungs-
position starken.

Flhrung muss und kann trainiert werden,
denn die Ansprliche in einem immer
schneller werdenden Markt wachsen an
Sie als Vertriebs-Fihrungskraft immer

mehr.
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Fax-Anmeldung

0 23 31/4 61-73 49

Seminar-Nr. 9

Bitte in Druckbuchstaben ausfillen:
Firma

StralRe

PLZ, Ort

Telefon

Telefax

Mitglieds-Nr.

Datum

Unterschrift

Bitte nehmen Sie eine Reservierung flr folgende Personen vor:

1. Person

Funktion

Telefon

E-Mail

2. Person

Funktion

Telefon

E-Mail

3. Person

Funktion

Telefon

E-Mail

seminar dwest.com

Seminartermin:
D 30. Marz 2007
[ ] 22. Oktober 2007

Bitte setzen Sie sich zwecks
Hotelzimmer-Reservierung tele-
fonisch mit mir in Verbindung.

Hotelempfehlungen fir Hagen und alle
anderen Veranstaltungsorte erhalten Sie
auf Anfrage oder unter
www.seminare.nordwest.com

Nutzen Sie dort auch die Maoglichkeit
der schnellen und komfortablen Online-
Anmeldung.

Bitte berlicksichtigen Sie einen Anmelde-
schluss von 14 Tagen vor dem jeweiligen
Veranstaltungstermin.

Bewirtung und Arbeitsunterlagen-
bereitstellung erfolgen durch die
NORDWEST Handel AG.

NEF¥4NORDWEST

NORDWEST Handel AG

Berliner Stralle 26-36

D-58135 Hagen

Ansprechpartnerin: Christine Kohler
Tel.: +49 (0) 23 31/4 61-72 01
E-Mail: c.koehler@nordwest.com
www.seminare.nordwest.com



