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Mit Power verkaufen

Wie Sei Uiberzeugend beraten, argu-
mentieren und abschliel3en

Alles Gerede Uber den Wandel der Kundenbe-
durfnisse und Uber wachsenden Wettbewerbs-
druck hilft Ihnen fir Ihr individuelles Verkaufsge-
sprach nicht weiter. lhr Erfolg héngt davon ab,
dass Sie sich auf den Kunden, der vor lhnen
sitzt, konzentrieren. Nur wenn Sie das Ohr am
Kunden haben und seinen konkreten Bedarf
sicher ermitteln, kdnnen Sie zielgerichtet argu-
mentieren und Uberzeugen. Wie Sie im personli-
chen Gesprach Ihren Kunden von der Begri-
Bung zum Verkaufsziel fuhren, das lernen Sie in
diesem Praxis-Training. Weitere ausfuhrliche
Infos kostenfrei unter www.ititpro.com oder
anfordern unter Kennziffer: P Kzf. 01;0

,Live Beratung*

Audiovisuelle Callcenterlésungen far
Internet und POS

Ein guter Service zeichnet sich durch die Mdg-
lichkeit aus, schnell und bequem mit dem Unter-
nehmen in Kontakt zu treten. Das Telefon und
das Internet spielen dabei als Kommunikations-
instrument eine zentrale Rolle, da es fir den
Kunden eine zeit- und kostengunstige Mdglich-
keit zur Kontaktaufnahme bietet. Uber eine au-
diovisuelle Beratungslésung kénnen Sie lhren
Kunden direkt im Internet eine One-to-One Be-
ratung anbieten — ohne Medienbruch. Nahere
Infos downloaden unter www.ititpro.com

oder anfordern unter: » Kzf. 02:O

Teleseller verschenken bis 50% Erfolg!

Mit TeleMotionMarketing® vertragli-
che Erfolgsgarantie!

Das alte Telemarketing ist in die Jahre gekom-
men. Viele fihren heute noch Calls, wie vor 20
Jahren. Folge daraus, heute werden 2 x so viele
Gesprache fur einen Erfolg benétigt als 1997.
Das urspringlich fur die IT-Branche entwickelte
neue Callkonzept hat den Begriff ,Marketing” im
Namen verdient: Grundlage ist eine Kundenun-
tersuchung Uber Erwartung und Abneigung bei
Verkaufsanrufen. Gesprache werden im Zeit-
geist 2005 gefuhrt. Der Initiator hat bisher so
viele Erfolge damit erlebt, dass er eine vertragli-
che Erfolgsgarantie gibt. Die nachsten 3-Tage-
Trainings mit Echtcalls finden im Mai und Juni
statt. Ausfuhrliche, kostenfreie Infos direkt
anfordern unter Kzf:

Mediengrenzen Uberschreiten

Reales Erleben von Produkten und
Produktinformationen in Echtzeit

Stellen Sie sich vor, lhre Kunden und Geschéftspartner kénnen lhre Produktpalette drei-
dimensional betrachten. Beratung inklusive. Zu einem Zeitpunkt, den der Kunde selbst
bestimmt, und das ohne Mediengrenzen, sogar im Internet. Visualisieren Sie lhren Kun-
den lhre Produktwelt interaktiv. Mehr Informationen direkt www.ititpro.com oder Info-
paket mit CD-ROM und Prospektmaterial kostenfrei anfordern

» Kzf. 03: O

Kostenlose Workshops!

Jederzeit aktuelle Kundeninformationen auswertbar und mobil?
Kein Problem mit Microsoft CRM!

Besuchen Sie die kostenlosen Workshops! Zentralisieren Sie lhre Kundeninforma-
tionen. Alle kontaktrelevanten Informationen liegen auf Knopfdruck vor. Mobil,
auswertbar, transparent. Entwerfen Sie je nach Vertriebsstrategie lhre eigenen
Kontaktformulare fur Verkauf, Service oder Marketing. Erheben Sie wichtige Infor-
mationen einheitlich und steuern Sie so lhre Kundenbesuche und Vertriebskam-
pagnen. Schaffen Sie mehr verkaufsaktive Zeit, durch die Reduzierung interner
Abstimmungsprozesse vor und nach dem Kundenkontakt. Kommen Sie zu den
Veranstaltungen oder buchen Sie einen individuellen Informations-Workshop in
Ihrem Haus. Anmeldeformular und weitere Infos direkt unter www.ititpro.com

oder anfordern unter: » Kzf. O4:O

Dialog Marketing Forum — 26. April in Dusseldorf

Investieren Sie einen Tag in die Optimierung lhres Dialog Mar-
ketings

Dialog Marketing bietet einen intensiven Kontakt zum Kunden. Doch es werden in
diesem Bereich viele Fehler gemacht, die dem Unternehmen mehr schaden als
nutzen. Auf dem Dialog Marketing Forum erfahren Sie, wie Sie |hr Dialog Marke-
ting optimieren und den Dialog mit IThren Kunden erfolgreich gestalten. Sichern Sie
Ihr Dialog Marketing Budget durch Expertenwissen ab! Preis fir das Tagesticket: €
79,- inklusive Kaffeepausen, Mittagessen und Dokumentation zum Download.
Nahere Infos und Anmeldung direkt unter www.ititpro.com oder anfordern

» Kzf. 05:O)

Reisekostenabrechnung leicht gemacht

Customizing in SAP HR zum Festpreis

Viele Unternehmen setzen die unterschiedlichsten Komponenten von SAP ein, um
ihre Geschéftsprozesse zu straffen und zu automatisieren. Doch bei dem Thema
Reisekosten werden diese Integrationsmdglichkeiten oft nicht genutzt und die
Firmen arbeiten mit ineffizienten Inselldsungen. Ob in der Finanzbuchhaltung oder
der Personalabteilung angesiedelt — der Aufwand ist spatestens bei den Schnitt-
stellen unverhéltnismafRig hoch. Unser Anbieter schafft zu einem giinstigen Fest-
preis Abhilfe: Durch eine fur Sie mafRgeschneiderte, integrierte Lésung in Ihrem
SAP-System oder durch ein Auslagern des kompletten Prozesses ,Reisekosten-
abrechnung” in den FullService des Anbieters. Sparen Sie Zeit und Kosten! Weite-
re ausfihrliche, kostenfreie Infos direkt anfordern unter: ) Kzf. 06:0

Dr. muss sein!

Erfolgreiche Planung und Durchfuhrung lhrer berufsbegleiten-
den Promotion

Das Institut fir Wissenschaftsberatung Dr. Frank Gratz und Dr. Martin Drees hilft
berufsbegleitend, an einer deutschen Universitat zu promovieren und den person-
lichen Arbeitsaufwand stark zu reduzieren (meist um 50%). Uber die Auswahl
einer Fakultat, Kontaktaufnahme zu
einem Doktorvater, Findung eines
optimierten Dissertationsthemas hin-
aus unterstitzt Sie das Institut mit
legalen Hilfen bei der Realisierung
lhres Promotionsverfahrens. Die Be-

Ruckantwort FAX-Nr.:
(0721)-1511 888

ratung ist nur fir Akademiker mog- | Lesernummer:
lich. (Bitte Studienfachrichtung an-
geben!) Nahere Infos kdénnen Sie Name:
anfordern unter: P Kzf. 07:6
Telefon:
Email:

Ja, bitte um kostenlose Information zu Kzf.:
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