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Alcatel tibernimmt

' Native Networks

: Das in Paris ansissige und international tige

Telekommunikationsunternechmen  Alcartel

. iibernimme den britischen Netzwerkspezia-
= listen” Native Networks. Der Verkaufspreis

berrigt ca. 55 Mio. § in bar. Native Networks
ist ein Zielunternchmen im Portfolio der
Private Equity Gesellschaft Ala-Berkeley VI.
Dic Ubernahme folgt ciner bereits 2003

- gestarteten Zusammenarbeit zwischen Alcatel

und Native Networks. Beide Unternchmen
entwickelten gemeinsam eine neue und inno-

. vative Netzwerkarchitektur, um Telefon- und

Internetdienste  sowic. Fernschangebote
kostengiinstig und  effizient. auf “ciner

Plattform anbieten zu ‘kinnen; Der RWB

" Private Capital Fonds * International I ist mit
* 2 Mio. € an Alta-Berkeley VI beteilige.

02.03.2005, Private !:'qu‘.r'i_y Week, Alcatel fr

Carlyle schiittet 5,3 Mrd. $
an Investoren aus

Die Carlyle Group hat 2004 insgesamt
5,3 Mrd. $ an ihre Investoren ausgeschiiteet.
Zuriickzufithren ist die Rekordsumme auf die
iiber 71 Exits und Teil-Exits, die Carlyle 2004
vollzogen hat. Im Jahr 2004 betrug die Anzahl
der Investments 107. In Europa schloss
Carlyle iiber alle Anlageklassen hinweg 39
Transaktionen ab, darunter fielen 16
Investments und 23 Exits bzw. Teilexits. Das
von Carlyle 2004 investicrte K.’fllpil;ﬂ betriigt
2,7 Mrd. $, was ciner Steigerung um 0,1 Mrd. $
gegeniiber dem Vorjahr entspricht. Das 2004
cingeworbene Kapital betrigt 7,8 Mrd. $ und
somit fast das Vierfache im Vergleich zu 2003
(2 Mrd. $). Die RWB Private Capital Fonds
International | und II sind mit 2 baw. 6 Mio. €
an Carlyle Europe 11 und mit 2 bzw. 8 Mio. $
an Carlyle US 1V beteiligt.

01.03.2005, Venture Capital Magazin
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G"riﬂige Verkaufstechniken von A-Z

Professionelles Verkaufen ist nicht jeder-
manns Sache, Dabei ist Verkaufen nicht nur
cine Frage des Talents oder der Motivation,
auch die richtige Technik zihle. Dies yer-
mittele Karl-Werner Schmitz in
Audio-Training, das dic
K(i:ﬂ[joncntcn des Verkaufens auffithrt und
.mit praktischen Beispiclen und Tipps unter-
fiicter. '

seinem
wichrigsten

Dabei beleuchtet der Autor niche nur allge-
meine Verkaufssituationen, sondern blickt
auch auf die gesellschaftlichen Veriin-
derungen: ,Die Informationsflut ist in den
letzten Jahren iiberproportional gewachsen.
Wer heute etwas verkaufen will, muss sich auf
diese Andcrungcn einstellen. Dazu gehért
nicht nur das gepflegte Ausschen, perfekte
Kérpersprache und der gezielte Einsatz von
positiver Gestik und Mimik. Vielmehr ist in
iiber 95 Prozent aller Gespriiche das emotio-
nale Verkaufen der ausschlaggebende Fakror.

Schlichte Verkaufsgespriiche reichen dem

Kunden niche mehr - alle Kaniile sollen ange-
sprochen werden. Das heife: fiihlen, schmek-
ken und riechen — kurz: haptisches Verkaufen.
Doch wie funkrtionierc haptisches Verkaufen?
Karl-Werner Schmitz kennt die Antwort.
Sachverhalte in ungewohnter Weise darstel-
len, originell sein und den Spieltrieb beim
Kunden anregen, das wecke die Neugierde,

“Verkidufer sollten den Kunden selber lesen

oder rechnen lassen. So fiihlt dieser sich ein-
gebunden und erhilt Erkenntnisse durch eige-
nes Handeln.

Insgesamt kombiniert das Audio-Training
neue Informationen, praktische Beispiele und
cinfache Losungsvorschlige, die gebiindele
und gur scrukturiert vermittelt werden.
Wihrend die beiden ersten CDs alle wichti-
gen Themen ausfithrlich behandeln, fasst die
dritte Disk die wichtigsten Punkte zusammen.
Fiir Verkiiufer — und insbesondere solche, die
noch besser werden wollen — in jedem Fall ein
empfehlenswertes Horbuch.,

A
Triffige
Voerksalstechniken
von A-Z

Schmitz, Karl-Werner: ,Griffice  Verkaufs-

techniken von A-Z*, BSS Haptische Verkaufs-
hilfen GmbH, Much 2003, Infos: www.haptische-
verkaufshilfen.de

Exklusiv fiir die Leser der

TRAINFORCE NEWS gibt es einen
Sonderpreis fiir die drei CDs:

Statt 59,00 € plus 2,20 € Versandgebiihr fir Sie
nur 54 € inklusive Porto. Schicken Sie zur
Bestellung eine Mail mit Hinweis , TRAIN-
FORCE News" an:

info@haptische-verkaufshilfen.de

Mehr iiber die TRAINFORCE AKADEMIE AG lesen Sie in den akruellen Presse-Beitrigen:

* Cash online: , TRAINFORCE verstirkt Personalbereich™

* Experten.de: , TRAINFORCE holt sich neuen Mann ins Boot

* AssCompact: ,TRAINFORCE iibertrifft Ziel - weiterer Expansionskurs fiir 2005 geplant”® (Februar 2005)

Aktuelle Presse-Beitriige finden Sie auch online unter ,Presse

Mitteilungen®/, Presse-Spieg

*: www.trainforce.de

www.trainforce.de



