Verkaufen ohne Rabatte -
Erfolgreiche Preisverhandlungen

N\
8

Die Erde ist eine Scheibe - dies war ein Irrglaube, der lange Zeit herrschte. Ein weiterer Irrglaube hdalf sich im Ver-
kauf genauso so hartn&ckig: Der Preis ist entscheidend im Verkauf! Die Frage lautet: Ist ein Rabatt notwendig oder
wirde der Kunde auch so kaufen? Nach diesem Seminar werden Sie Preisverhandlungen komplett anders sehen.
Sie werden bei lhrem NEIN zu Rabatten bleiben und kinftig keine Rabatte mehr geben - und wenn, nur in ganz

wenigen Ausnahmefdllen. Versprochen!

Seminarinhalte:

e |st ein Rabatt notwendig oder wirde der Kunde auch
so kaufen?

¢ Wie Sie herausfinden, ob der Kunde blufft

e Warum der Kunde blufft

e Warum der Preis nicht entscheidend ist

¢ Was es kostet, wenn man ,,nur 2 % Skonfo* gibt

e 3 Grunde, warum wir glauben, dass der Preis entscheidend sei

¢ Die wahren Motive der Eink&ufer und Kunden

* Wie Sie Ihren Angeboftspreis durchbringen —
ohne einen Rabatt

¢ So blufft der Einkaufer — die Tricks der Einkdufer oder
deutlicher: die Ligen der Eink&ufer

¢ So bekommen Sie den héchstmdglichen Preis durch

¢ So bleiben Sie freundlich und bestimmt beim NEIN

lhr Nutzen:

e Sie geben kiUnftig keine Rabatte mehr — nur in wenigen
Ausnahmefdéllen

» Sie verkaufen zum Erst-Angeboftspreis

* |hre Umsatze und der Gewinn steigen

 Sie durchschauen die Tricks lhrer kUnftigen Kunden

* Sie haben einen komplett neuen Blick auf Preis-
verhandlungen

Refereni Heiko T. Ciesinski

Fachbuchautor & Herausgeber des Marketing-Podcast
mit Uber 100.000 Abonnenten. Die Presse nennt ihn ,,Guru
der Formulierkunst*. Er ist Experte fur Kommunikation und
Dozent an vielen Kreishandwerkerschaften sowie beim
Zentralverband des Deutschen Handwerks.

Die ersten 5 Anmeldungen erhalten die 1. Ausgabe des
Fachbuches (“Guerilla-Marketing - Empfehlungsmarketing -
Kundenorientierter Schriftverkehr & Reklamationsbearbeitung
fUr Handwerks- und Dienstleistungsunternehmen”) von

Heiko T. Ciesinski als E-Book im Wert von 39 Euro gratis dazu!

Teilnahmegebuhr: 280 Euro

220 Euro fir Innungsmitglieder
inkl. Tagungsgetranken, Imbiss, hochwertigem Seminarordner
sowie Kontakten zu vielen anderen Unternehmerinnen &
Unternehmern.

Tagungsort: Bildungszentrum TraCK,
RurstraBBe 160, 52349 Duren

Ansprechpartner: Ute Marx, Telefon 0 24 22 - 5 02 39-19
E-Mail: ute.marx@handwerk-rureifel.de

Das sagen unsere begeisterten Kunden:

Diekmann
Thorsten Diekmann, Geschdftsfihrer
Alfons Diekmann GmbH Elektroanlagen

»Unser Projektleiter hat fUr einen Kunden eine Verkabelung
eines Glasfasernetzes angeboten. Der Zentrale Einkauf rief
bei unserem Projekftleiter: ,Wir haben hier noch eine Differenz
von 6,1%. Was kédnnen wir noch machen?2‘ Unser Projektleiter
fragte, wie er denn nun damit umgehen solle. Meine Antwort:
,Ich ruf den Einkauf zurbck.* Das habe ich dann gemacht mit
dem Ergebnis: Auftrag erhalten. Ohne Rabatt!!! Als Ergebnis
kann ich sagen: Das Seminar wurde mit einem Mal mehrfach
bezahlt.”

Y

renfordt Jochen Renfordt, Geschdftsfihrer
Malerfachbetrieb  renfordt Malerfachbetrieb GmbH

,Nach dem Besuch des Seminars ,Verkaufen ohne Rabatte!
kann ich nur feststellen, dass diese geringe Seminarinvestition
um Jahre zu spat kommt! Ich méchte mir nicht ausrechnen,
wieviel unnotige Rabatte und Nachlésse ich Uber Jahre ge-
wdhrt habe, da ich die im Seminar vermittelten einfachen (!)
Werkzeuge nicht kannte. JEDER der verkauft und nicht immer
sofort seinen Wunschpreis erhalt, MUSS dieses Seminar besu-
chen! Die Inhalte werden eingeUbt — jeder verkauft anschlie-
Bend mit wesentlich weniger Nachldssen. "
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Benjamin Franklin

Mehr Infos unter: www.handwerk-rureifel.de
www.der-marketing-podcast.com

Verbindliche Anmeldung zum Seminar ,,Verkaufen ohne
Rabatte - Erfolgreiche Preisverhandlungen”
am Donnerstag, 05. Dezember 2019 in der Zeit von 9-17 Uhr

Name, Vorname

StraBe PLZ, Ort
Mit Personen, davon Mitglieder
Ort, Datum Unterschrift
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