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Verkaufer zertifizieren und trainieren:
Verkaufertraining

Kundenanfordel’ung Initial Training.

Eine Automobilmarke mdchte die Kompetenzen seiner weltweiten
Verkaufer substanziell verbessern und daftr eine Verkaufer-
Zertifizierung implementieren.

Beschreibung

B Konzept zur Zertifizierung und zum Training von Autoverkaufern.

B Teilnehmer lernen in Theorie und Praxis alle Aspekte des Qualifizierung zum Verkaufer mit Zertfikat.
Einfuhrung IND IVIDUELLE QUALIFIZIERUNG.
Verkaufs kennen: FACE-TO-FACE TRAINING.
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