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Vertriebsziele erreichen

Seminarziel

Die Teilnehmer

B Werden die grundlegenden Kriterien der Zielbildung und der Prioritdtensetzung als
Mittel zur Zielerreichung kennen und anwenden kénnen
B Sollen ihre Wahrnehmung ihrer Kunden, des Marktes und ihrer Kundenbeziehungen
Uberprifen
B die Methoden der Selbstdisziplinierung, Selbstorganisation und Selbstmotivation
akzeptieren und anwenden kdénnen
B Besuchstermine effizienter planen und gestalten kénnen
: B Aufgaben delegieren kénnen
q) B Nein sagen kdénnen
': B Positive Einstellung, Mut und Konsequenz als Schliissel zur Umsetzung von gesetzten
Zielen sehen
. LF_‘) B Motivation und Begeisterung als Grundlage des Erfolgs
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B Lehrgesprach B Zielgruppe
B Gruppenarbeit m  Vertriebsmitarbeiter
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