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Themenubersicht 2014

Januar

Marz

Mai

Juli

September

November

Wo ist lhre Drohne?

B Konnen Sie 2014 beim Service mithalten? Hier sind
die finf Grundregeln

B MehrTermine am Telefon: So finden Sie im richtigen
Moment die richtigen Worte

B [eistungsanreize fUr Ihre Mitarbeiter: Geld
funktioniert nicht!

Selbstbewusstsein bringt Gewinn

B Mehr Selbstbewusstsein im Verkauf: Sieben Tipps,
die sich auszahlen

B Der Kunde will feilschen? So steigen Sie aus, bevor
es losgeht

B Mehr Motivation fUr Ihre Mitarbeiter — Entlastung
fur Sie

Burnout? - Die Gefahr kommt ndher

B Funf Strategien, um den Burnout zu vermeiden

Beziehungsaufbau — die néchste Stufe

B Sind Sie zu kompliziert? - Vier haufige Fehler, durch
die Verkaufer es dem Kunden schwer machen

Machen Sie diesen Fehler bei Einwanden von
Kunden?

B Moderne Einwandbehandlung: Was Sie gegen
Kundeneinwande tun sollten — namlich gar nichts!

B st lhre Organisation zu komplex? — Machen Sie den
DIN-A4-Test

B Verkaufen unter Zeitdruck: Finf Quick-Tipps, wenn
Ihnen der Kunde nur 30 Minuten gibt

Darf Ihr nachster Abschluss auch ein bisschen
groBer sein?

B Dicker Fisch an der Angel? — Sieben Tipps, mit denen
Sie lhre Chancen steigern

B st lhre Webseite ein Kundenfanger? — Machen Sie
lhren Einfluss geltend!

B Warum sicher geglaubte Abschliisse haufig doch
nicht zustande kommen

Sind auch Sie ein Menschenkenner?
B Vier Erkenntnisse Uber das Gehirn und die
Emotionen, die jeder Verk&ufer wissen sollte

B |hre Meetings kdnnen noch effizienter werden —
probieren Sie diese drei Tipps!

B Zweieinfache Methoden, um schnell noch mehr
Sicherheit zu gewinnen, wenn es darauf ankommt

Februar

April

Juni

August

Oktober

Dezember

Der Oscar 2014 geht an ...

Sieben typische Rollen: Sind Sie bereit fiir den
FUhrungskrafte-Oscar?

,Der Kunde hat immer recht!” — Warum dieser Grundsatz
veraltet ist und geféhrlich werden kann

Neues Verhalten: Der Weg zur Gewohnheit ist ldnger, als
viele denken

Worauf ist noch Verlass?

Kennen Sie diese funf unfairen Tricks in Verhandlungen?
Was lhnen die Augen lhrer Kunden verraten

Durch welche Fiihrungsgewohnheiten Sie Ihre
Mitarbeiter konstant motivieren

»Bringen Sie mir mehr Verkaufe, keine Entschuldi-

gungen!”

B Nicht mit lhnen: Sechs hdufige Entschuldigungen fur
Misserfolg

B Storytelling — Wie Sie die Kraft von Geschichten im
Verkaufsgesprach und in Prasentationen nutzen

B So kann erfolgsabhangige Bezahlung zur Sabotage

fUhren

Helfen Sie dem Zufall ein wenig nach

Networking 2014 — Wie Sie die richtigen Leute an die
Angel bekommen

Erfolgreiche Mitarbeiterentwicklung im Alltag: Was
wissen die Eingeweihten?

In zehn Sekunden zu einer aufregenden
Verkaufsbotschaft? - Ja, das geht!

Hier ist Riickenwind fiir Ihren Jahresendspurt

Jahresendspurt 2014: Finf Fragen, die Sie sich jetzt stellen
sollten, um lhre Ziele 2014 noch zu Ubertreffen

So bringen Sie das Gefiihl von Dringlichkeit in Ihr Team —
ohne Panik oder Druck

Haben Sie eine Lieblingsfrage, die zu lhrer Allzweckwaffe
im Verkaufsgesprach werden kénnte? — Zwei Vorschléage

Die gro3te Herausforderung 2015

FUnf Quick-Tipps: So werden Sie 2015 zu einer noch
besseren Fihrungskraft

Neues ausprobieren: Hier sind drei Startpunkte

Sieben Fragen, die Sie sich jetzt stellen sollten, um die
Balance zu wahren
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Mochten Sie auch von dem monatlichen Coaching-Brief profitieren?

Dann fillen Sie den Anforderungs-Coupon aus,
und senden Sie ihn an:

Fax:

Mail: Ich mdchte die Coaching-Briefe aus
folgenden Monaten per E-Mail
nachtraglich gesendet bekommen:

Januar Juli
Vorname, Name

Februar August
Firma Marz September

April Oktober
StraBBe/Postfach Mai November

Juni Dezember
PLZ, Ort

Ich mochte kinftig regelmaRig
den INtem®-Coaching-Brief per
E-Mail-Adresse E-Mail erhalten. Bitte nehmen Sie
mich in lhren Verteiler auf.

Tel.-Nr. fir eventuelle Nachfragen

Themenwinsche und Anregungen

Partner der INfem®-Gruppe MEIERHOFER UND PARTNER
Giessereistrasse 16

\l |® CH-8005 Ziirich
N/

Telefon: +41 43 960 30 11
Telefax: +41 43 960 30 12

IntervallsyStem info@meierhofer-partner.ch

Die Stufen zu mehr Vertriebserfolg www.meierhofer-partner.ch



MEIERHOFER UND PARTNER
Giessereistrasse 16
CH-8005 Zürich

Telefon: +41 43 960 30 11
Telefax: +41 43 960 30 12
info@meierhofer-partner.ch 
www.meierhofer-partner.ch



	Fax: 
	Mail: 
	Vorname Name: 
	undefined: 
	nachträglich gesendet bekommen: 
	Firma: 
	undefined_2: 
	undefined_3: 
	undefined_4: 
	undefined_5: 
	StraßePostfach: 
	undefined_6: 
	undefined_7: 
	PLZ Ort: 
	undefined_8: 
	undefined_9: 
	undefined_10: 
	undefined_11: 
	EMailAdresse: 
	undefined_12: 
	TelNr für eventuelle Nachfragen: 
	Themenwünsche und Anregungen: 


