W PRESSE INFO

Klassische Verkaufstrainings auf dem Priifstand - Re-
volutionare Ansatze jenseits von Harvard und anderen
Klassikern

Tabingen, 19. Juli 2007. Die moderne Kommunikation ist
bissiger, dynamischer, aber auch vielfaltiger geworden. Im
steigenden Konkurrenzdruck gegeniiber Mitbewerbern
hangt auch der Erfolg von Verkaufsgesprachen deshalb zu-
nehmend von den verbalen Fihigkeiten des Verhandlungs-
fuhrenden ab. Klassische Verkaufer werden von sprach-
gewandten Einkdufern und Entscheidern in Folge immer
mehr in verbale Sackgassen gedringt und sind gezwungen,
Verkaufsabschlisse primir tiber den Preis zu erzielen.

Vor diesem Hintergrund haben der Bestsellerautor Dr.
Karsten Bredemeier und Bernd K. Zeutschel, Geschaftsfih-
rer des Premium-Seminarveranstalters Global Competence
Forum, entschieden, einen revolutionidren Workshop auf den
Markt zu bringen. Dr. Bredemeiers neueste Workshop-Trai-
ning-Kombination mit dem Titel ,Provokatives Verkau-
fen® findet exklusiv bei Global Competence Forum statt.
Laut Global Competence Forum durchbricht der Rhetorik-
profi und Management-trainer Dr. Bredemeier in dieser Ver-
anstaltung auf revolutionare Weise klassische Verhandlungs-
muster und Denkansatze. Dr. Bredemeier bietet Alternativen
und zugleich fiir die Praxis neue Verkaufswege — unter Beibe-
haltung der personlichen Glaubwirdigkeit. Ziel ist es, durch
neue Wege und Methoden Verkaufsgesprache nachhaltig
erfolgreicher zu gestalten. Seine gute Nachricht vorweg:
»Selbst in vermeintlich auswegslosen Situationen gibt es ef-
fiziente Moglichkeiten und Wege, die Rahmenbedingungen
zu verandern und sich mit seinen Produkten oder Dienst-
leistungen zu positionieren. Klassische Ansatze sind dazu
allerdings in  den  meisten  Situationen  un-
geeignet. Das vermeintliche Problem:
Kunden haben zumeist eine klare Vorstellung von dem, was
sie wollen. Verkaufer verlieren demzufolge oft den Fokus
und setzen ihre Schwerpunkte nur noch auf Konditionen
und einige wenige Rahmenbedingungen.”

Als Falle bei der Gesprichsfuhrung erweist sich far
Verkaufer haufig die mangelnde Fahigkeit, die argumen-
tativen Schleifen der Logik des Gegenubers zu durch-
schauen. Selbst wenn diese erkannt werden, stellt sich
die Frage, wie angemessen oder gar schlagfertig darauf
reagiert werden kann und wie gleichzeitig der Verkaufs-
abschluss unter Wahrung der eigenen Interessen erfolgt.
Vielfach sind moderne Verkaufer und Kundenberater auf
der Suche nach der Losung fur diese Fragestellungen. Sie
fordern innovative Ideen, wie sie ihre Gespriache und Ver
handlungen erfolgreicher gestalten konnen. ,Es ist dringend
Zeit fur einen Neuansatz! Diesen liefern wir mit ,Provoka-
tives Verkaufen®, welches moderne soziopsychologische
Erkenntnisse nutzt!, so Bernd K. Zeutschel vom Global
Competence Forum.

Bei Interesse an ,Provokatives Verkaufen® mit Dr.
Bredemeier sind nachfolgend die nichsten Termine und Ver-
anstaltungsorte genannt: 27./28. November 2007 in Frank-
furt und 03./04. Juni 2008 am Starnberger See.

Das Veranstaltungsprogramm ist im Internet unter
htep:/www.gcforum.de/broschure_ PRVE.pdf aufrufbar.
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Dezember. Nachdruck oder Textauszug nach Riick-
sprache mit der Schriftleitung des ,WINGbusiness“.
Erscheint in wissenschaftlicher Zusammenarbeit mit
den einschligigen Instituten an den Universitiaten und
Fachhochschulen Osterreichs. Wirtschaftsingenieure
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Universitat, an einer technischen Fakultit einer Uni-
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