Rudolf Vogl

Beratender Anthropologe und Vertriebs-
Trainer (Bis Ende 2011 STRUCTOGRAM®-
Master-Trainer), Inhaber und Leiter des

Instituts flr angewandte Anthropologie.
Er widmet jetzt sein beratendes Schaffen

mehr den anthropologischen Disziplinen

in der reinen Anwendung im aktiven
Marktgeschehen. Speziell im Bereich des
Marketings, der Werbung und des Vertriebs.
(Neurowissenschaftliche Themen, Erkennt-
nisse der Hirnforschung, Neue Medien,
Wahrnehmung und Kommunikation . . .)
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Kontakt:
institut flir angewandte anthropologie
Kinzigstr. 5
d-36381 schliichtern
tel.: 06661- 60 825 60 fax: 06661 60 825 61
internet: www.anthroprofil.de
mail: info@anthroprofil.de

institut fiir angewandte anthropologie
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Spezial-Workshop
fur Finanzberater und Makler

Kurz und knapp das Wichtigste
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Ein-Tages Intensiv-Workshops

e Sie ermitteln in diesem Workshop Ihr individuelles Verkaufs-Profil.
Ihre bisherigen Erfahrungen aus Verkaufspraxis und Seminarbesuchen
werden durch neue Erkenntnisse anthropologischer Wissenschaften
erganzt. Das Ergebnis wird fokussiert und fiir die Praxis neu ausge-
richtet. Es gibt Ihnen vor, was Sie tun sollten, um im Auftritt
authentisch zu sein.

® Gleichzeitig erwerben Sie eine hohe "Trefferquote” in Kundenkenntnis
und erfahren gleichzeitig, wie Sie die ganz individuellen Wiinsche,
Bediirfnisse und Kaufmotive [hrer Kunden (inkl. Kunden-
Personlichkeits-Profil) neu definieren.

® Das "Kunden-Profil" wirkt sich auf die Vorlieben fiir bestimmte
Produkte aus. So lassen sich auch bestimmte "Produkt-
Personlichkeiten" genau zuordnen. Sie lernen die Produkt-Strukturen
(auch bei Dienstleistungen) zu ermitteln.

e Nach der Ermittlung lhres eigenen Beratungs-/Verkaufs-Profils,
das |hrer Kunden und das |hrer Dienste, Immobilien und Produkten,
stellen Sie alle so ermittelten "Profile" im AnthroProfil® dar. Ab jetzt
beherrschen Sie eine "Universalsprache” fiir alle Anwendungen.

® Sachverstand und Menschenverstand eines Verkdufers werden erst
wirksam, wenn er sie durch die richtige Kommunikation beweist.
Kommunikation ist nicht selbstverstandlich.
Nicht jeder kommuniziert "automatisch”,
wenn er redet, schreibt oder zeichnet.
Durch eine gezielt-stimmige Kommunikations-Strategie
lernen Sie eine Kommunikations-Form kennen,
die Sie ohne groBen Widerstand, in allen Beratungs-/Verkaufs-
Situationen zu anhaltendem Verkaufserfolg fuihrt. Alles passt!

Programm

Inhalte

Kurzer Uberblick tiber derzeitige Persénlichkeits-Modelle
AnthroProfil® Ihres individuellen Beratungs- und Verkaufsstils
Interpretation der individuellen Ergebnisse

LAbgleich” mit bisherigen Wissens- und Praxis-Erfahrungen

Das individuelle Stirken- und Defiziten-Profil in Beratung/Verkauf
Das Marktgeschehen aus Sicht des AnthroProfil®

Erkennen von Interessenten- u. Kundenstrukturen

auf Basis der AnthroProfil®-Eigenschafts-Merkmalel

Analyse von Erwartungen und Widerstdnden eigener Kunden
Motivation und Demotivation der Interessenten und Kunden

» Zielgruppen im AnthroProfil®

» Verlauf des individuellen Entscheidungsprozesses

» Ubungen zur Produkt-/Dienstleistungs-Bestimmung im AnthroProfil®
» Gezielter Einsatz: aktives und passives Verkaufenf

» Der richtige Einsatz und Umgang mit dem Finanz-/Immo-Profil, etc
» Individuell wirksame Briefe schreiben in Akquisition und Betreuung . .2
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Dauer und Kosten:

1Tag - € 290,-- zzgl. 19% UsSt. (Im Rahmen des Projekts: "Finanzprofile"
ist dieser Workshop - genau wie das Basis-Seminar - mit inbegriffen!).

»0ffene™ Seminartermine:
1n Schluchtern:

Wunschtermin ankreuzen:

O Samstag, 21. Mai 2016

O Freitag, 22. Juli 2016

O Samstag, 03. August 2016
O Samstag, 22. Oktober 2016






