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Train the Appreciative-Selling-Trainer
Train the Appreciative-Selling-Berater bzw. ¢Verkaufer



Zertifizierte  Appreciative -Selling -Trainer und Verkéaufer
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3 4-tAgige Weiterbildung

Sehr geehrte(r) Trainerkollege(in),
Sehr geehrte(r) Vertriebskollege(in),

mochten Sie die Umsatze Ihres Verkaufs- und Vertriebs-(Trainings-)Geschaftes stabilisieren
und/oder verbessern?

Ist es Ihnen wichtig, regelmafiig Ihre Trainingsangebote und/oder Verkaufsgesprache erweitern zu
kénnen?

Ist es fur Sie denkbar, mittels einer neuartigen und innovativen Beratungs- und Verkaufsmethode
Ihre Teilnehmer und Kunden neu zu begeistern?

Sind Sie offen fir neue kommunikative Vorgehensweisen, womit Sie lhre jetzigen Trainings
und/oder Beratungs- bzw. Verkaufsgespréache erganzen kénnen?

Lernen Sie gerne dazu und méchten Sie daflir ein wenig Zeit und etwas Geld investieren?
Il st | hnen bei pers°nlichen WeiterbildungsmacCn

AuRerdem: Wirden Sie sich freuen, lhre Trainer- Methodenvielfalt mit neuen, innovativen und
hochmotivierenden Lernmethoden ergadnzen zu kbnnen?

Wenn Sie zu diesen Fragenmi nde st ens lantwortemikonntéh Jdanh sind Sie als
Teilnehmer bei dieser Weiterbildungsmal3nahme genau richtig.

Schauen Sie sich die geplanten Orte und Termine an und melden Sie sich zu den fir Sie
passenden Seminarbausteinen an. Ich freue mich sehr auf Ihre Teilnahme!

Ihre Trainer- und Vertriebskollegin
Thea Simon-van de Ven

Training plus, Thea Simon 0 van de Ven. Binteweg 47, 30559 Hannover.
Tel: 0511 -525619 Fax: 0511 -520643 eMail: thea@trainingplus -online.de



Appreciative  Selling (AS)

Was ist Appreciative Sellling (AS)?

Mit der Beratungs- und Verkaufs-Me t h oAgpecidtive Sellingh ( AS) geht der
Verkéaufer im Verkaufsgespréach in 4 Schritten gezielt auf die positiven Starken, Fahigkeiten,
Kompetenzen, Ressourcen, Gaben und Winsche des Kunden ein!

Bei Appreciatie-SellingftMethode ladt der Verkaufer (Berater) seinen Kunden auf eine
gezielte Entdeckungsreise ein, indem er den Kunden mittels positiver Fragen, Erkundungen plus
visionarer Wunschbilder zum Einkaufen motiviert.

Was ist der Nutzen von Appreciative Selling (AS)?

Der Kunde f¢ghlt sich von Anfang an pers©°nlich
fur das Anliegen des Beraters oder Verkaufers.

Der beratende Verkaufer erlebt mit der AS-Methode weniger Vor-und Einwande. Aul3erdem ist der
Kunde positiv und offen fir die Einkaufs-Empfehlungen seitens des Beraters bzw. Verkaufers.

Was ist das Besondere und Neue von Appreciative Selling (AS)?

Der Verk&ufer und Berater forscht nicht i wie in Ublichen Verkaufsgespréachen i nach den Mangein
seines Kunden - wie z.B. Problem-Analyse, Stérungen, Schwachen oder Argernisse - sondern der
| nhalt eines e®Gebprachg gestaltet sioh tberAlas Snvdrauf der Kunde stolz ist, tiber
das, was ihm in der Vergangenheit richtig gefallen hat, also tber die positiven Wiinsche und
Traume des Kunden! Die Bestatigung des Positiven bei dem Kunden bildet die Basis eines

g e | u n g AppreciativéSellingE i#Gesprachs!

Fur welche Zielgruppe ist Appreciative Selling (AS) interessant?
AFur innovative Verkaufs-Trainer, Berater, Verkaufer und Key Account Manager.

AFur professionelle Verkaufs-Trainer, Berater, Verkéaufer und Key Account Manager.

AFur erfolgsorientierte Akquisiteure.
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Lernziele und Termine

Lernziele:
Die 4 Phasen dekppreciativeSellingMethode tben und anwenden kénnen.
oAppreciativeSellingrTrainer und GepsrachsLeitfadearstellen und einsetzen.

oAppreciativeSellingrTrainings undGespracheaiben und durchfihren kénnen.

Wenn Sie das Gelernte in Verkaufs- und Beratungstrainings und/oder in Verkaufsgesprache
umsetzen, bedeutet das fir Sie:

Kunden gewinnen (binden), indem Sie lhren Kunden eine neue, positive und-erfolg
versprechende Verkaufsind Beratungsmethode anbieten kénnen.

Noch mehr Freude und Spal’ durch Vermittlung von netramingsinhalten und
Gesprachsstrategien.

Hohe Teilnehmer und KundenZufriedenheit plus Abschlisserch Einsatz
wertschatzender Methoden.

Seminar-Termin und -Ort:
24. bis 27. Februar 2011 in Hannover.
24. bis 28. Juni 2011 in Frankfurt

Seminarzeiten:

Tag 1 =11.00 Uhr bis 18.00 Uhr
Tag 2 = 09.00 Uhr bis 18.00 Uhr
Tag 3 = 09.00 Uhr bis 18.00 Uhr
Tag 4 = 09.00 Uhr bis 15.00 Uhr
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Info tber TRAINING PLUS

Training plus ¢ zielorientierte Trainings und Beratung mit innovativen Methoden

a5Fa ¢FNJRIFa 0SaidS ¢NXYAYyAy3dsS RIFa AOK-2
van de Ven mit Teilnehmern gearbeitet hat. Die ausgezeichnete Vertriebstrainerin (sie
erhielt u.a. den deutschen Trainingspreis in Gold) begeistert mit ihrer authentischen Art,
professionellem Auftritt und vor allem innovativen Methoden, die nachhaltig wirken. Ihre
unbedingte Zielorientierung und 100%ige Identifikation mit dem Auftrag sind weitere
entscheidende Erfolgsfaktoren. Zudem macht es dabei noch Spal3 ¢ weil Lernen mit Freude
zu besseren Ergebnissen fuhrt.

Grinde, die die Entscheidungssicherheit fir Training plus erhéhen

Entscheider, Personalentwickler und Vertriebschefs stehen immer wieder vor der
Herausforderung, den richtigen Ansprechpartner fir Vertriebstrainings und begleitende
Beratung zu finden. Die Inhaberin von Training plus, Thea Simon van de Ven, weil3, w:
Fuhrung und Verantwortung bedeutet, weil sie es als Intefitanagerin haufig erlebt. Das
Verstandnis davon lasst sie flexibler handebtets mit klarem Ziel vor Augen. Diese eigel
Fuhrungserfahrung ist fir den potenziellen Auftraggeber ein deutlicher Vorteil!

Training plus verbindet Ziele von Unternehmen und Teilnehmern erfolgreich

Thea Simon van de Ven weif3, wie man ein Ziel erreigtit allen¢ SA £ Y SKY S NJ/ «
sich vor, Sie gehen in einen Supermarkt. Auf der Einkaufsliste stehen lhre personlichel
Zum Schluss liegt das im Einkaufswagen, was Sie benotigen, um sich entsprechend z
SYusgAO1StyH {2 A&adG S& AY YSAYSY ¢NI} AYyA:

Verstandlich, tauglich fir den Berufsalltag ¢ und dauerhaft wirksam

a«06Sy No@TiniagdpkKNgarantiert lhnen auch die Transferleistung fiir den Alltag
5SYyy RIFa 9NISNYyuaS 6ANR Ay 2SRSNItKIa&aS$s
auch tiber den Workshop hinaus in Nachfolgeseminaren oder Trainitiggoba  NXlzy F
Thea Simon van de Ven ab. Im Portfolio von Training plus finden Sie verschiedene Tra
und Beratungsdienstleistungen rund um die Themen Fihrung, Vertrieb, Teamentwicklt
und Coaching.

Produkte:

0  Prozesskommunikation: Wirkungsvoll kommunizieren

Business Image und Etikette: Stilvoll auftreten

AppreciativeSelling Positives Beraten und Verkaufen

Team Management System (TMS): Entwickeln von Hochleistungsteams
AppreciativeCoaching: Optimierte Leistungsbereitschaft
Vertriebstraining: Kompetenz im Vertrieb
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Anmeldungsformular (Seite 1/2)

Appreciative Slling - positiver Verkaufsprozess

Hiermit bestatige ich verbindlich meine Teilnahme an dem 4 tagigen Seminar:
Zertifizierte Train the Appreciative Selling Trainer und Verkaufer!

Name:

Firmenname:

Adresse:

Telefon:

Mailadresse:

SeminarDatum und-Ort:

Die Teilnahmebedingungen (AGBE) und Ihre Investition:

Pro Tag und pro Person: 350,- Euro inkl. Seminarunterlagen, Seminarmaterial,-Zetifizierung , AS
Lizenzierung und Seminarverpflegungspauschale (*Serviaigflegungspauschale pro Tag = 2x Kaffee
Buffet, 1x Lunch, Softgetranke) zzgl. 19% MwSt. Ubernachtungen sind gegen SelbgtioRtaining plus
bei dem Seminarort (nach Verfiigbarkeit) buchbar.

Datum + Unterschrift:

Mit Absenden des Formulars bestétigen Sie, dass Sie die Anmeldebedingung&GiEs(Seite 2/2)
gelesen und akzeptiert haben.
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Anmeldungsformular (Seite 212)

(Seite 2/2)

Train the Appreciative-Selling-Trainer Seminar
Train the Appreciative-Selling-Verkaufer Seminar

Teilnahmebedingungen (AGBE):

Voraussetzung fir die Durchfihrung ist eine Mindestanzahl von 6 Teilnehmern. Bei €
geringeren TeilnehmeAnzahl behalt der Veranstalter sich das Recht vor, das Seminar
Verpflichtungen zu stornieren.

Kann ein Termin zur Erbringung der Leistung durch den Trainer wegen héherer Gev
Krankheit, Unfall oder sonstigen vom Trainer nicht zu vertretenden Umstanden nicl
eingehalten werden, ist der Trainer unter Ausschluss jeglicher Schadenersatzpflich

berechtigt, die Dienstleistungen an einem neu zu vereinbarenden Termin innerhalb v
Monaten nach dem ausgefallenen Termin nachzuholen.

Das Seminar wird mit einer HochgtilnehmerAnzahl von 9 Teilnehmern limitiert und

garantiert somit eine individuelle und intensive Lernatmosphére.

Die Teilnahme ist verbindlich, sobald die schriftiche Anmeldung per Mail oder per P

eingetroffen ist. 50% der Seminarpreis fur 4 Tage in Hohe vore Z2@|. MwSt. ist bis
spatestens 8 Wochen vor Semireginn fallig. Der Restsumme in Hohe von -£06{ bis

spatestens 4 Wochen vor Semirigeginn fallig.

Stornogebihr bis 8 Wochen vor Seminar = 25 % des Seminarpreises. Stornogebunhi
Wochen vor Seminar = 50 % des Seminarpreises. Innerhalb von 4 Wochen berechne
den gesamten Seminarpreise Die Teilnahme kann jedoch jederzeit von einer Ersatzp

ubernommen werden

AN
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Weitere Informationen:

www.trainingplus -online.de

lhr Kontakt:

Trainingplus

Thea Simon-van de Ven

Blnteweg 47 . 30559 Hannover
Telefon: 49 511 525619 . Telefax: 49 511 520643
Email: thea@trainingplus-online.de
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