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Zukunft und Strategie

• Vertrieb neu denken

• Key Accounts erfolgreich ausbauen

• Strategische Verhandlungen im Vertrieb

• Strategisches Key Account Management

• Strategische Neukundengewinnung

KUNDENORIENTIERUNG

• Kunden überzeugen durch klare Kommunikation

• Kundenorientierung – was Kunden zufrieden macht

• Kundenorientierung für Servicetechniker

• Professionell telefonieren

• Die Beschwerde als Chance sehen

VERKAUF

• Verkaufstraining für Ingenieure und Techniker

• Vertriebstraining für den Innendienst

• Das zielführende Verkaufsgespräch

• Professionell verkaufen

• Key Accounts erfolgreich ausbauen

• Strategisches Key Account Management

• Strategische Neukundengewinnung

VERTRIEB & KUNDENORIENTIERUNG

VERHANDELN

• Strategische Verhandlungen im Vertrieb

• Live-Online-Training: Successful in International  

 Negotiations

• Verhandlungstraining

FÜHREN IM VERTRIEB

• Führung im Vertrieb

• Vertriebsteams erfolgreich entwickeln

Mehr Nähe, mehr Abschluss 

Vertrieb ist mehr als Techniken, es ist Beziehungsgestal-

tung. Lernen Sie, wie Sie Kundenbedürfnisse erkennen, 

professionell auftreten und langfristige Partnerschaften 

aufbauen. Machen Sie Vertrauen zu Ihrem Wettbewerbs-

vorteil.
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INHOUSE SEMINARE

www.ime-seminare.de

Wir beraten Sie gern persönlich!

Das ime-Team freut sich auf Ihre Fragen und unterstützt Sie 

bei der Wahl des passenden Seminars.

Sara Marzullo, Seminarmanagement

fon: 0521 94206-26

sara.marzullo@ime-seminare.de

Anke Baier, Seminarmanagement

fon: 0521 94206-16

anke.baier@ime-seminare.de

Christian Kaufmann, Seminarmanagement

fon: 0521 94206-18

christian.kaufmann@ime-seminare.de

Sie suchen eine individuelle Lösung für Ihr Unternehmen?

Alle Seminare und Programme sind auch als maßgeschnei-

derte Inhouse-Lösungen buchbar.

Lassen Sie sich von unseren Inhouse-Consultants beraten – 

online über die Inhouse-Anfrage oder telefonisch

unter 0521 94206-0.

ime Institut für Management-Entwicklung

Sunderweg 4, 33649 Bielefeld

INFORMATION 
UND BERATUNG
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