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Einladung zum MEDDIC III Exklusivseminar mit Kai Krickel Mi. 12. – Fr. 14. Sept. 2007
Vertiefungsworkshop zum steigern Ihrer Vertriebseffizienz! Der Verkäufer im Projektgeschäft
Die Randbedingungen der Märkte ändern sich schneller denn je. Neue Wettbewerber, innovative Produkte und auch die Verhandlungsmacht der Kunden erschweren es zunehmend, die eigenen Vertriebsressourcen optimal und gewinnbringend einzusetzen.

Kai Krickel, Management Berater für den High-Tech-Markt zeigt Ihnen in einem Vertiefungsworkshop-, wie Sie durch methodisches Vorgehen die Vertriebseffizienz hochschrauben. Bewährte und sofort umsetzbare Handlungsanweisungen stehen auf der Agenda. Keine Theorie !

Die jeweils einzeln buchbaren, eintägigen Workshops der Reihe MEDDIC III sind inhaltlich so gestaltet, dass alle potenziellen Teilnehmerprofile einen Nutzen haben werden. Zum Einen als Vertiefungswork​shop für Teilnehmer, die bereits MEDDIC I oder II besucht haben, oder für Neueinsteiger, die diese Intensivform des Trainings bevorzugen. Zum Anderen wird der Workshop für den vertrieblich orientierten Consultant ebenso nutzbar sein, wie für den Account Manager, der sich optimale Fertigkeiten aneignen möchte.

Termin:
12.-14. Sept. 2007 Beginn/Ende siehe Agenda

Ort:
gate Garchinger Technologie und Gründerzentrum GmbH, Lichtenbergstraße 8, 85748 Garching, Parkplätze vorhanden. 
Anfahrtsskizze: http://www.gategarching.com/gate/gebaeude/standort 
Teilnehmer:
Max. 35  Teilnehmer (Führungskräfte, Service und Vertriebsmitarbeiter). Der Workshop ist auch sehr gut für Neueinsteiger geeignet.
Kostenbeitrag:
Pro Tag 198,00 € je Teilnehmer, 2 und Folgeteilnehmer 148,00 € zzgl. ges. MwSt. Der Beitrag ist vorher bis zum 1.9.2007 Stichwort MEDDIC III unter Angabe des Namens einzuzahlen. 
VR Bank München Land eG, BLZ 70166486, Konto: 2401827
Anmeldung:
Bitte in den nächsten Tagen per Email an mailto:steffen@muk-it.com Für Teilnehmer des MEDDIC I + II Workshop werden die Plätze bis zum 1.7. reserviert. Die Anmeldungen werden nach Ihrem Eingang bestätigt. Die Anmeldung ist verbindlich. Bei kurzfristigen Absagen (< 7 Tage) erfolgt keine Rückerstattung.

Anmeldeschluss:
Bei jeweils 35 Anmeldungen/Tag. Spätestens jedoch am 1. September 2006

Agenda:
12.9.2007 MEDDIC III Die Vorbereitung

09:00 Check-In und Begrüßung 

09:05
Das Phasenmodell – Schwerpunkt „Vorbereitung“ 
· Grundsätzliche Überlegungen zum Phasenmodell der Akquisition 

· Einordnung des Themas 

· Mein Potenzial – Wo soll ich anfangen? 

· A,B,C-Kundenlisten 

· Kunden des Wettbewerbs 

· Randbedingungen des Marktes (vom Kunden) 

· Veränderung - Investition 

10:40 Kaffeepause 

11:00
Informationsgewinnung und –aufbereitung 
· Welche Informationen sind wichtig? 

· Welche Quellen sind effizient? 

· Strukturierung und Fokussierung 

· Umgang mit fehlenden Informationen 

· Mein Leistungsversprechen 

· Der Elevator-Pitch 

12:30
Gemeinsamer Mittagsimbiß 

13:30
Kaltakquise und Terminvereinbarung 
· Wer ist der richtige Ansprechpartner? 
· Einfluss – Autorität - Zuständigkeit 

· Methoden zur Überwindung von Widerstand 

· Erzeugung von Verbindlichkeit im Akquisitionsprozess 

· Erstellung geeigneter Korrespondenz 

· Do´s und Don´t Do´s 

· Wie gewinne ich die Unterstützung des Managements (beim Kunden) 

15:10
Kaffeepause 

15:30 – 17:00 
Gruppenübung 
· Case-Study 

· Präsentation von 2 Beispielen 

· Wrap Up 

Gegen 17:00 
Ende und Verabschiedung 

13.9.2007 MEDDIC III Die Bedarfsanalyse 
09:00 
Check-In und Begrüßung 

09:00
Das Phasenmodell – Schwerpunkt „Bedarfsanalyse“ 
· Grundsätzliche Überlegungen zum Phasenmodell der Akquisition 

· Einordnung des Themas 

· Sachlicher Bedarf eines Kunden vs. Motivation eines Gesprächspartners 

· Veränderungen erzeugen Ängste 

· Fragetechniken 

· Konsequenzen einer unzulänglichen Bedarfsanalyse für das spätere Preisgespräch 

10:40
Kaffeepause 

11:00
Psychologisch korrekte Vorgehensweise 
· Der Gesprächsleitfaden 

· Dokumentation des Bedarfs 

· Gewichtung einzelner Anforderungen 

· Die Bedeutung des USP´s in der Bedarfsanalyse 

· Wie, wann und warum muss ich ggfs. Bedarf erzeugen 

· Umgang mit Pflichtenheften 

· Umgang mit schwierigen Situationen 
12:30
Gemeinsamer Mittagsimbiß 

13:30
Der Wettbewerb wird jetzt ausgeschaltet! 
· Wie gewinne ich die Schlacht, bevor der erste Schuss fällt? 

· Welche Möglichkeiten bleiben meinem Wettbewerb? 

· Erzeugung von Verbindlichkeit auf Kundenseite 

· Absicherung und Abschluss der Bedarfsanalyse als Maßnahme zur Einleitung der Lösungspräsentation 

· Die Bedarfsanalyse als Layoutgestalter für die Präsentation 

15:10
Kaffeepause 

15:30
Gruppenübung 
· Case-Study 

· Präsentation von 2 Beispielen 

· Wrap Up 

Gegen 17:00 
Ende und Verabschiedung 

14.9.2007 MEDDIC III Abschlußphase 
09:00 
Check-In und Begrüßung 

09:00
Das Phasenmodell – Schwerpunkt „Abschlußphase“ 
· Grundsätzliche Überlegungen zum Phasenmodell der Akquisition 

· Die Bedeutung der anderen Phasen für die Abschlußphase 

· Wann beginnt die Abschlußphase? 

· Wie erkenne ich die Abschlußphase? 

· Erkennen von und Umgang mit Kaufsignalen 

10:40 – 11:00 
Kaffeepause 
11:00 – 12:30 
Gute Vorbereitung ist alles! 
· Terminierung des Preis- und Abschlußgespräches 

· Die Gesprächspartner und deren Ziele? 

· Mein Angebot (Dokumentation, Layout, Inhalt, Vertragsbestandteile) 

· Wer führt das Gespräch? 

· Wo sind die Grenzen? 

· Wann soll ich das Gespräch abbrechen? 

· Nebenbei: Provisionen und Incentives 
12:30
Gemeinsamer Mittagsimbiß 
13:30
Das Abschlußgespräch 
· Leitfaden für das Abschlußgespräch 

· Nutzung der USP´s in der Preisdiskussion 

· Methoden des Preisdiskussion 

· Subtraktion, Division, Verbesserung, ... 

· Die Unterschriften und die Bestellung 

· Der weitere Ablauf für den Einkaufssachbearbeiter 

15:10
Kaffeepause 
15:30
Gruppenübung 
· Case-Study 

· Präsentation von 2 Beispielen 

· Wrap Up 

Gegen 17:00 
Ende und Verabschiedung 
Kai Krickel zählt zu den Top-Management-Beratern des High-Tech-Marktes. Seine fundierten Marktkenntnisse als langjähriger IT-Vertriebsmanager gepaart mit pädagogischen Fähigkeiten zeichnen ihn aus. Praxisnähe und sofortige Umsetzungsmöglichkeit seiner Handlungsempfehlungen sind die Leitlinie für seine Beratungstätigkeit. Kai Krickel ist Mitglied verschiedener Aufsichtsräte  von Technologieunternehmen.  
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