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Mühlstraße 46 
65396 Walluf 

Tel.: 06123 / 704368-0 
Fax: 06123 / 704368-2 

mail@andyamo.de Informationen zum 
Training 

www.andyamo.de 
 
 

„LeistungsTuning für den 
Spitzenverkäufer – mit 

parallelen Rollenspielen 
mit den Verkaufsleitern 

bei firmeninternem 
Seminar“  

 
 
 
Ihr Ansprechpartner 
 
Andreas Straub 
Tel.: 06123 / 704368-2 
andreas.straub@andyamo.de 
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Das Training im Detail   
  

Inhalte Methoden  
Dieses Training bietet den Teilnehmern die 
Möglichkeit nach dem Besuch des 1.Modul`s – 
Erfolgreich verkaufen im 3. Jahrtausend – noch 
tiefer in die Materie des Spitzenverkäufers 
einzutauchen. Die Teilnehmer bringen Themen, 
Aufgaben und Probleme aus ihrer praktischen 
Arbeit ein und erarbeiten Lösungsansätze für ihre 
tägliche Praxis. 

 Vorbereitungsphase mit ABC – Analyse  Lehrgespräch und Impulsvorträge 
 Typeneinschätzung  Einzel-, Kleingruppen- und Plenumsarbeit 
 Gesprächseinstieg 

 Moderation  Bedarfsanalyse und Bedarf wecken 
 Persönliches Feedback  Typgerechte Produktpräsentation mit 

Nutzendarstellung  Videoaufzeichnung des Verkaufsgespräches 
mit anschließender Besprechung  Einwandbehandlungen und erfolgreiche 

Preiserklärung 
 Parallele Rollenspiele bei firmeninternem 

Seminar 
 Abschlusstechniken  
 Nachbearbeitungsphase Zielgruppe 

  Teilnehmer des Moduls: Erfolgreich verkaufen im 
3. Jahrtausend. Besonderheiten  
 Ihr Trainer Rainer Frieß bringt seine vollen 30 

Jahre Praxiserfahrung als „Vertriebler“ und 
Vertriebstrainer in dieses Training ein. Sein 
speziell entwickeltes Sellympia-Wettkampfspiel 
animiert zum Üben und dient gleichzeitig der 
Transfersicherung. Das Training ist sehr lebendig 
mit Kurz-Input und vielen Interaktionen aufgebaut. 
Zusätzlich erhalten Sie ein Buch das 
ausschließlich für dieses Training geschrieben 
wurde. 

Ziele des Trainings 
Sie sind in der Lage im Verkaufsgespräch 
verschiedene Techniken anzuwenden und dem 
Kunden selbstbewusst gegenüber zu treten. 
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Organisatorisches 

Trainerpool 
 Rainer Frieß 

 

Veranstaltungstermine 
 09.-11.08.2010 
 15.-17.12.2010 

 

Seminarzeiten 
1. Tag:  09:30 Uhr  – 18:30 Uhr 

2. Tag:  09:00 Uhr  – 18:30 Uhr 

3. Tag:  09:00 Uhr  – 17:00 Uhr 

 
Veranstaltungsort 
Großraum Frankfurt 
(Mit der Buchung teilen wir Ihnen den Veranstaltungsort mit.) 

 

Weiterführende Trainings 
 Persönliche Performance 
 Das Höhencamp oder Umgang mit 

schwierigen Kunden 
 Erfolgreich verkaufen im 3 Jahrtausend 
 Professionell Verhandeln  

 
 
Ihre Investition  

 
 3-tägige Veranstaltung für 1.797,- € pro TN  
  (alle Preise zzgl. MwSt.)  

Hier geht es zur Buchungsseite <click>   

 oder  
 Kostenlos mit Bildungsgutschein bzw. 

Förderung durch die Arbeitsagentur für Arbeit. 
Nähere Infos unter 

 
www.andyamo.de   

  

Leistungen  
 

Im Trainingspaket sind enthalten:  
 Info-Brief vorab  
 TN-Befragung und Kompetenzeinschätzung  
 Teilnehmerunterlagen / Arbeitsblätter  
 Gesamtes Verbrauchsmaterial   
 Komplette Fotodokumentation des Trainings  
 Evaluation der Maßnahme   

 Frühstück, Mittag- und Abendessen sowie 
Übernachtungs- und Reisekosten sind von jedem 
Teilnehmer/Unternehmen selbst zu tragen.  

 
 
  

Rabatte ab 3 Teilnehmern der gleichen 
Organisation (ausgenommen Bildungsgutscheine). 

 
 
 Bitte kontaktieren Sie uns unter Tel.  
 0 61 23 / 70 43 68 - 0 oder mail@andyamo.de 
  

Intensitätsgarantie   

Mindestens 6 bis maximal 10 Teilnehmer mit 
einem Trainer. 

http://andyamo.de/training/Leistungs_Tuning_OT.htm
http://andyamo.de/training/Leistungs_Tuning_OT.htm
http://www.andyamo.de/
mailto:mail@andyamo.de


 

Unsere Leistungen – Ihr Vorteil  
 
 
 

Während des Trainings  
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Vor dem Training 
Auf Wunsch klären wir mit Ihnen im 
direkten Gespräch Ihre Fragen bezüglich 
der Trainingsinhalte und Methodik. Sie 
erhalten vorab einen Info-Brief mit den 
wichtigsten inhaltlichen und 
organisatorischen Rahmenbedingungen. 
Zusätzlich erfragen wir Ihre Erwartungen 
und führen eine Kompetenzerhebung 
durch, um den individuellen 
Entwicklungsstand jedes Teilnehmers 
festzustellen.  

…klären wir Ihre individuellen Erwartungen und Wünsche und binden diese soweit es 
möglich/sinnvoll ist in die Veranstaltung mit ein. Sie erhalten ein Teilnehmerhandout und je nach 
Training zusätzliche Arbeitsblätter. In den Pausen stehen die TrainerInnen auch für individuelle 
Fragestellungen zur Verfügung, die im Training keinen inhaltlichen Platz finden konnten. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 Nach dem Training 
 ... werden alle Seminarinhalte sowie alle 

erarbeiteten Ergebnisse per Digitalkamera 
dokumentiert und in Form eines 
Fotoprotokolls an die Sie weitergeleitet.  

 
 
 
 

Die durchführenden TrainerInnen stehen 
Ihnen auch nach dem Training für die 
Beantwortung Ihrer Fragen zur Verfügung. 

 
 
 
 Auf Wunsch stellen wir ein 

Teilnahmezertifikat für die Veranstaltung 
aus.  
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