WIE HEBT SICH DAS BUCH VON

ANDEREN (FACH-)BUCHERN AB?

e Das erste interaktive Buch dieser Art in
der Schweiz, das den Verkauf von Bank-
dienstleistungen regelt.

e Eine didaktisch geschickte Form, die
den Lern- und Entwicklungsprozess
wesentlich erleichtert.

e Der kreative Einbezug von Sponsoren ist
in dieser Form aussergewodhnlich. Wo
erhalten Sie in einem Buch Gutscheine
im Wert von gegen Fr. 200.-?

ERSTE STIMMEN ZUM BUCH
Claudia Gabriel, Chefredaktorin der
«Schweizer Bank», dem Opinion-Lead-
er-Magazin im schweizerischen Bank-
wesen: «Ein nutzlicher Ratgeber, der
Bankmitarbeitern hilft, Gber eine bessere
Kundenbetreuung den Verkaufserfolg zu
steigern.»

Peter Ritter, Vorsitzender der
Geschaftsleitung der Clientis Berner-
land Bank in Sumiswald: «Das Buch
demonstriert auf spannende Weise, wie
Kundenberatende einer Bank fit fur die
Zukunft gemacht werden. Die meisten der
vorgestellten Instrumente haben wir bei
unserer Bank bereits erfolgreich umge-
setzt.»

Markus Boss, Vorsitzender der
Geschaftsleitung der Regiobank Solo-
thurn: «Das Buch fuhrt nicht nur Kunden-
beratende zu mehr Verkaufserfolg, son-
dern liefert die dazu notwendigen
Instrumente fur die Fiihrung von Verkaufs-
teams.»

Mehr Infos unter:
www.verkaufsentwicklung.ch
(z.B. Inhaltsverzeichnis)
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Alle im Buch enthaltenen Verkaufswerkzeuge und Fiihrungsinstrumente sind bei
Schweizer Banken im Praxiseinsatz entwickelt und erfolgreich erprobt worden.
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MEHR ALS EIN BUCH

Das praxiserprobte How-to-Buch enthalt:

e 36 Kapitel mit Lernzielen und mit vielen
einleuchtenden Beispielen aus dem
Bankalltag.

e Ein Kartenset mit den wichtigsten Buch-
inhalten, das Sie auch als Jassset verwen-
den kénnen.

e Eine CD-ROM mit Checklisten, Prasenta-
tionen und Tests fur Ihren Bankalltag.

e Sie profitieren von 3 Gutscheinen unserer
Sponsoringpartner. Darf’s ein Gratisaus-
flug auf dem Elektrofahrrad FLYER sein,
oder mdchten Sie lieber erst im PALACE
LUZERN im Spa ausspannen? Oder dr-
fen wir hnen ein Hemd mit passender
Krawatte zu Ihrem neuen Massanzug
schenken?

EIN MUSS FUR BERATER UND
VORGESETZTE

Dieses Buch ist ein absolutes Muss fur
jeden Kundenberatenden einer Bank und
fur deren Vorgesetzte. Mit viel Power und
Witz katapultiert dieser Trainingsordner
den Lesenden in 36 Lernschritten zu
Hochstleistungen im Bereich Personlich-
keit, Beratungsqualitat und Verkauf von
Bankdienstleistungen.

DER AUTOR

Tom Mdller (Jg. 1962) ist Inhaber von tom
muller verkaufs-training in Biembach im
Emmental, (www.verkaufsentwicklung.ch).
Als ehemaliges Mitglied des Kaders einer
Schweizer Grossbank hat sich Tom Muiller,
lic.rer.pol., auf Verkaufstrainings fur Banken
spezialisiert. Das Buch entstand in Zusam-
menarbeit mit der Heinzmann + Partner
AG, ZUrich, (www.heinzmann.ch). Markus
Heinzmann ist unter anderem Referent am
Swiss Finance Institute.

EINE SPANNENDE STORY

Frank, der Held dieses Buchs, seit 30 Jahren
am Bankschalter drei, wird eine junge
Hochschulabsolventin namens Centa Dol-
lar vor die Nase gesetzt. Nach anfangli-
chem Misstrauen finden die beiden eine
gemeinsame Basis, um sich als Personlich-
keiten und als Kundenberatende zu ent-
wickeln. Schritt fr Schritt coacht die ehr-
geizige Centa den vorerst festgefahrenen
Frank. Mit dem Projekt «GoingClient»
bankt sie das ganze Team in 36 Monaten
systematisch zu einer gut organisierten
und kundenfreundlichen Oase.

Obschon das Werk den Fachbuchern zuzu-
ordnen ist, muss der Lesende nicht auf
Spannung verzichten. Dank der spannen-
den «Entwicklungsgeschichte» liest sich
das humorvolle Buch leicht und «stffig»!

VERKAUFSPREIS
Fr. 69.— (zuzuglich Porto und Verpackung).

ZU BESTELLEN BEI:

tom muiller, verkaufs-training

Tel. 034 461 06 70, Fax 034 461 54 78
oder Bestellung unter
www.verkaufsentwicklung.ch

Im Buchhandel erhaltlich:
ISBN 3-909532-37-3, Verlag Weber AG
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