WIKIOf;

WIRTSCHAFTSKAMMER TIROL

WK O3

Ausbildungen im Verkauf

Profitieren Sie vom Know-how der Spitzenverkaufer

tirol.wifi.at/verkauf WIFI Tirol



http://www.tirol.wifi.at/go.aspx?BBNR= 307525&friendly=n&tbl=n&utm_source=WIFI-PDF&utm_medium=PDF&utm_campaign=PDF-Folder

INHALTSVERZEICHNIS

Spitze im Verkauf . . . . . . e e e i e 3
ZIEIGIUPPE. - o o ot e 3
INhalte. . 3
NULZEN Lo 3
Spitze im Verkauf-Basisausbildung. . .. ... .. 4
Spitze im Verkauf 4 — Durch Rhetorik und Schlagfertigkeit tiberzeugen . . . ......... ... ... .. ... . ... .. ... 5
Spitze im Verkauf 5 — Kunden einschdtzen und gewinnen . . ...... .. ... .. .. . L 5
Diplomprifung . . . ..o 5
Verkaufs-/Vertriebsleiter . . ... .. ... . e e 6
el 6
NUEZEN . 6
Titel des Absolventen. . . ... . 6
ZIIGIUPPE. . . o ot 6
VOrauSSetZUNGEN . . . . oo 7
Anzustrebende Positionen . . ... ... 7
ANEIKENNUNG. « . o e e e e 7
INhalte. . 7
Methodik/Didaktik. . . . ..o 9
PrifungsordnuUng . . . ... 9
ADSCRIUSS . . o 9
Trainer. 9
Organisatorische Details . . . ... ... 9
Key-Account-Management . . . ... ... ittt i i i e e i e 10
Ziel 10
NULZEN .o 10
ZIElGrUPPE. . o . oot 10
VOrauSSEtZUNGEN . . . . oo e 10
INhalte. .. 10
Methodik/Didaktik. . . .. .o 11
Trainerteam . . .. ... 11
Organisatorische Details . . .. .. ... 11

tirol.wifi.at/verkauf



http://www.tirol.wifi.at/go.aspx?BBNR= 307525&friendly=n&tbl=n&utm_source=WIFI-PDF&utm_medium=PDF&utm_campaign=PDF-Folder

SPITZE IM VERKAUF

Karriere im Verkauf

Key-Account-Management-Lehrgang

A

Ausbildung zum
Verkaufs- und Vertriebsleiter

A
SPIV - Spitze im Verkauf

Jede wirtschaftliche Leistung, ob Produkt oder Dienst-
leistung, muss aktiv verkauft werden. Auf Grund der
wahren Flut an Angeboten wird dies immer schwieri-
ger. Umso mehr spielen vertriebsunterstiitzende Maf-

nahmen heute eine entscheidende Rolle.

Verkauf bedeutet optimale Kommunikation - individu-
ell auf die Bedurfnisse des Kunden/der Kundin abge-
stimmt. Nur wenn Sie lhren Kunden emotional errei-
chen, konnen Sie sein Vertrauen gewinnen. Wir unter-
stiitzen Sie dabei! Nutzen Sie die Verkaufsseminare des
WIFI, um lhren beruflichen und personlichen Erfolg zu

steigern!

ZIELGRUPPE

B Personen, die im Verkauf tatig sind oder tétig wer-
den wollen

B Personen, die durch gezielte, praxisorientierte ver-
kduferische Ausbildung hohere Verkaufsergebnisse
erzielen wollen

B Vertriebsmitarbeiter sowie Innendienstmitarbeiter
mit Kundenkontakt

B Kundendienstmitarbeiter im Aullen- sowie Innen-
dienst, Servicemitarbeiter, -techniker, Vertriebsinge-
nieure und Techniker

B Personen, die den Umgang mit ihren Kunden opti-

mieren wollen

INHALTE

Das professionelle Verhalten im Verkauf — die Ent-
wicklung lhrer Personlichkeit als Verkdufer

Der erfolgreiche Verkaufsabschluss — der strategisch
richtige Aufbau eines Verkaufsgespraches
Schwierige Verkaufssituationen — Lernen Sie Ein-
wande gekonnt widerlegen und als Chance zu
nutzen

Uberzeugen Sie durch lhre Rhetorik und Schlagfer-
tigkeit — Ihr personliches Wirken und Verhalten
Lernen Sie lhr Gegeniiber richtig einzuschatzen —
Menschen-, Kundentypen, Kundenprofile erkennen
Beobachten Sie sich selbstkritisch — eine Uberprii-
fung der eigenen verkduferischen Fahigkeiten
Telefon in Verkauf und Beratung optimal nutzen —
die effektive Kommunikation am Telefon

So fiihren Sie Reklamationsgesprache am Telefon

— der Umgang mit schwierigen Kommunikationssi-

tuationen

NUTZEN

Die Spitze im Verkauf-Seminare

Sie trainieren mit Profis, die selbst aus der Verkaufs-
und Vertriebspraxis kommen. Das garantiert volle
Praxisorientierung und Umsetzbarkeit.

Sie lernen von den Besten und erfahren kompakt
erprobte Erfolgsstrategien.

Sie erleben im Lernprozess Wesentliches fiir die
Entwicklung der eigenen verkduferischen Kompe-
tenz.

Sie erhohen die Kundenbindung und erreichen eine
bessere Vertrauensbasis zum Kunden.

Sie erlangen bessere Verkaufsergebnisse.

konnen selbstver-

standlich auch einzeln gebucht werden.




Spitze im Verkauf

Ausbildung zum
Verkaufs- und Vertriebsleiter

A
Diplompriifung SPIV

A

Aufbaumodule

¢ Durch Rhetorik und
Schlagfertigkeit iiberzeugen

¢ Kunden einschatzen und
gewinnen

¢ Professioneller und aktiver
Telefonverkauf

¢ Professionelles Reklama-
tions- und Beschwerde-
management am Telefon

Erganzungs-
ausbildungen

e Kundenorientierte

Servicetechniker

® Im Internet ver-
kaufen

¢ Marketing-Aus-
bildung

¢ Branchenaus-
bildung

e Personlichkeits-
training

* Key Account
Manager

® Shop-Manager

A

SPIV Basisausbildung

¢ Das professionelle
Verhalten im Verkauf

¢ Der erfolgreiche Verkaufs-
abschluss

e Schwierige Verkaufs-
situationen

SPITZE IM VERKAUF-BASISAUSBILDUNG

Inhalte Modul 1 - Das professionelle Verhalten
im Verkauf:

B Personlichkeitsentwicklung

Kommunikation

Kaufmotive und Ziele von Kunden

Trends und Marktveranderungen

Der richtige Umgang mit Kunden an Hand von
praktischen Beispielen

B Grundpsychologische Aspekte im Verkauf

Inhalte Modul 2 - Der erfolgreiche Verkaufsab-
schluss:

Die richtigen Schritte im Verkauf

Fragetechniken

Erkennen von Abschlusssignalen

Die richtige Frage um den Abschluss

Was ist, wenn der Kunde nein sagt

Ubung an Hand praktischer Beispiele

Inhalte Modul 3 - Schwierige Verkaufssituatio-

nen:

B Verhalten in schwierigen Situationen: Eigene
Sicherheit und Entspanntheit

B Verhalten bei schwierigen Preisgesprachen: Ein-
wande/Vorwande, Wie komme ich zum erfolgrei-
chen Abschluss?

B Verhalten bei Reklamationen: Entstehen von Rekla-
mationen, Schritte zu einer richtigen Reklamations-

behandlung, positiver Abschluss

In unserer 6-tagigen Spitze im Verkauf-Basisausbildung B Praktische Ubungen

erfahren Sie alles, was einen Verkdufer zu einem Spit- . .

- . ] . Bildungsziel
zenverkdufer macht. Bestens ausgebildete Trainer, die R o o ) )
) ] ) - ) Verkdufer sind in diesen Zeiten in der Interaktion mit
selber mitten in der Praxis stehen, fiihren Sie durch alle )

] ) ] potenziellen Interessenten und Kunden mehr denn
Bereiche des erfolgreichen Verkaufes. Speziell abge- ] ) - ) )
. . o . je gefordert. Zum einen missen sie durch eine noch
stimmte Transferibungen ermoglichen lhnen ein sofor- - - B -
) R ) hohere Prasenz bestehende Markte schiitzen, zum
tiges Umsetzen des Gelernten in die Praxis. ) - )
anderen sollen sie verstdrkt Neukunden gewinnen.

Keine einfache Aufgabe fiir Verkdufer in nicht wach-
senden Mdrkten! Nur die Taktzahl zu erhéhen und die
gewohnten Verkaufsstrategien einzusetzen reicht nicht.

Jetzt werden Verkaufsprofis gebraucht, die mit vielfalti-
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gen Verkaufskompetenzen gezielt die dominanten lim-
bischen Entscheidungsmuster des Kunden ansprechen.
Sie lernen, wie man diese Entscheidungsmuster des
Kunden erkennt und fiir die Verkaufsargumentationen

nutzen kann.

Termine

B 02.10.15-05.12.15, Fr, Sa, 09.00-17.00
einmal monatlich

B 29.01.16-02.04.16, Fr, Sa, 09.00-17.00

einmal monatlich

Beitrag
975 Euro

SPITZE IM VERKAUF 4 - DURCH RHETORIK
UND SCHLAGFERTIGKEIT UBERZEUGEN

In diesem Modul werden Sie in die Geheimnisse der
Rhetorik eingefiihrt. Sie lernen, sich, lhre Produkte und
den Nutzen fiir den Kunden richtig zu préasentieren. Sie
wissen um Verhaltenstechniken Bescheid, erhohen Ihre
Schlagfertigkeit und kénnen mihelos vor anderen Per-
sonen Statements abgeben. In diesem Umfeld konnen
Sie erfolgreich Ihre Fihigkeiten weiterentwickeln und

vertiefen.

Inhalte

B Die eigene Wirkung verstdrken: Auftritt, Stimme,
Mimik, Gestik

B Der richtige Auftritt: Methoden und Techniken
gegen Lampenfieber, psychologische und physiolo-
gische Ursachen

B Beherrschen von Situationen

B Techniken zu einer guten Rede/einem guten State-
ment: Der gute Beginn, der gute Abschluss

B Praktische Ubungen

Termin
29.04.16-30.04.16, Fr, Sa, 9.00-17.00

Beitrag
310 Euro

SPITZE IM VERKAUF 5 - KUNDEN EINSCHAT-
ZEN UND GEWINNEN

Gerade in der heutigen Zeit ist der richtige Umgang
mit Menschen ein ,Muss”. In diesem Modul erfahren
Sie viel Uiber die Verschiedenheit von Menschen sowie
deren Eigenschaften und Vorlieben. Sie kennen nach
diesem Seminar verschiedene Menschentypen, deren
Ziele und Angste. Am zweiten Tag des Seminares set-
zen Sie dieses Wissen fiir den Verkauf ein, indem Sie
die richtige Strategie fiir den jeweiligen Kundentypen

finden.

Inhalte

B Kennenlernen von verschiedenen Personlichkeits-
modellen

B Kennenlernen der eigenen Starken und Entwick-

lungsmoglichkeiten

Verhaltensstile von Menschen

B Ziele/Angste/Abneigungen/Vorlieben von verschie-
denen Menschentypen

B Der passende Abschluss zu den einzelnen Men-
schentypen

B Konfliktfreies Verhandeln mit den verschiedenen

Typen

Termin
03.06.16-04.06.16, Fr, Sa, 09.00-17.00

Beitrag
310 Euro
DIPLOMPRUFUNG

Termin
17.06.16, Fr, 14.00

Beitrag
205 Euro

Es gelten die Allgemeinen Geschdftsbedingungen des
WIFI Tirol, nachzulesen im WIFI- Kursbuch oder unter

www.tirol.wifi.at/agb

Informationen zum Thema Forderungen finden Sie auf

unserer Homepage unter www.tirol.wifi.at/foerderungen




VERKAUFS-/VERTRIEBSLEITER

ZIEL

Fachkenntnisse und Verkaufstechniken allein gentigen
in der heutigen schnelllebigen Zeit nicht mehr. Es muss
vielmehr sichergestellt sein, dass speziell Fihrungskraf-
te mit emotionalen Situationen umzugehen wissen, um

ihre Mitarbeiter an Spitzenleistungen heranzufiihren

In der Ausbildung werden sédmtliche Themen und Inhal-
te vermittelt, die fir einen Verkaufsleiter bzw. Vertriebs-
leiter wichtig sind. Ziel ist es, praktische Inhalte zu
vermitteln, um die Herausforderungen des tdglichen

Geschaftslebens erfolgreich zu bewdltigen.

Ein weiteres Ziel ist es, lhren Mitarbeitern die Philo-
sophie des kundenorientierten und abschlusssicheren
Verkaufens zu vermitteln. Kundenorientiertes Verkaufen
heift, den Kunden in den Mittelpunkt aller Bemithun-
gen zu stellen, seine Fragen ganzheitlich zu l6sen und
seine Zufriedenheit als Garant fir langfristige Partner-

schaft zu verstehen.

NUTZEN

B Vertiefung der eigenen Kompetenz (fachlich, per-
sonlich, sozial)

B Erfolgreich durch gutes Eigenmanagement und Kon-
fliktmanagement

B Personliche Weiterentwicklung bei Selbstwertge-
fuhl, Profil, Einflihlungsvermdgen und Kompetenz

B Erfolgreich Arbeiten und Steuern durch Projektma-
nagement und strategisches Kundenbeziehungsma-
nagement

B Sicherheit bei betriebswirtschaftlichen Entscheidun-
gen durch praktisches Wirtschaftswissen

B Lesen und Interpretieren von Betriebskennzahlen

B Kennenlernen von Fiihrungssystemen und Personal-
entwicklungssystemen

B Sicherheit in der Kommunikation und Fiihrung der
Mitarbeiter

B Sicherheit im Umgang mit GroR3- bzw. Schliissel-

kunden
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B Trainieren der Schwerpunkte im kompletten
Gesprachsablauf: Von der Bedarfsanalyse tber die
richtige Argumentation und der Einwandbehand-
lung bis hin zum Zusatzverkauf

B Aufbau eines eigenen Kontrollsystems, der Umgang
mit Reklamationen und die Kundenbindung

B Praktische Anwendung in Form einer Projektarbeit

mit einem Thema aus dem betrieblichen Umfeld

Die Wissensvermittiung erfolgt ausschlieBlich durch
Trainer mit langjahriger Praxis, sowie mit betriebswirt-

schaftlicher und psychologischer Ausbildung.

TITEL DES ABSOLVENTEN

Diplomierter Verkaufs-/Vertriebsleiter

ZIELGRUPPE
Der Lehrgang richtet sich an
B Mitarbeiter im Innen- und Aullendienst mit Ver-

kaufserfahrung

Mitarbeiter aus dem Marketingbereich mit Kunden-
kontakt und Praxis

Technische Kundendienstmitarbeiter

Filialleiter

Produktmanager

Fihrungskréftenachwuchs , Fiihrungskréfte im
Bereich Verkauf/Vertrieb

Angehende Verkaufsleiter und Vertriebsmanager
Mitarbeiter, die die Position der Verkaufs-/Vertriebs-

leitung anstreben
B Verkaufs-/Vertriebsleiter, die ihre Kompetenzen
optimieren wollen

B Kurz: Alle mit der Idee, mehr aus sich zu machen
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VORAUSSETZUNGEN

Verkaufspraxis und der Wille, sich auf die Herausfor-
derungen im verkduferischen Geschéftsleben vorzube-
reiten, sowie sich engagiert weiterzuentwickeln und zu

verbessern.

ANZUSTREBENDE POSITIONEN

Diese Hoherqualifizierung bietet eine umfassende Aus-
bildung und bereitet Sie durch Training optimal auf die
Position eines Verkaufsleiters oder eines Vertriebsleiters

Vvor.

ANERKENNUNG

Der Absolvent erhilt seine Anerkennung sehr schnell in
der Praxis, weil er durch das umfassende Wissen in den
wichtigsten Geschiftsbereichen wie Verkauf, Organisa-
tion, Marketing und Mitarbeiterfiihrung die kompetente

Ansprechperson fiir ein Unternehmen ist.

INHALTE

Rollenbild Verkaufsleiter

Kompetenzfelder

Kompetenzenrad

Fach-, Methoden-, Sozial-, Managementkompetenzen

Eigenverkauf

Anforderungsprofil Verkaufsleiter

Verkaufsleiter als Fiihrungskraft
B Was heilst ,Fihren”

B Fihrungsinstrumente

B Mbo

B Ziel- und Planungsverfahren

Fiihrungsstile
B Theoretische Modelle
B Verschiedene Arten von Fiihrungsstilen

B Welcher Fiihrungsstil fir welche Mitarbeiter

Effektive Personalentwicklung
B Personalauswahl

B Verkaufsleiter als Coach




Mitarbeitergesprach
Tadelgesprach

Stellenbeschreibung

Gehaltsverhandlungen

Verkaufsprozess

B Beherrschen der Verkaufsprozesse
B Vorbereitung

B Der gute Abschluss

B Einwands-, Reklamationsbehandlung

Personlichkeitsmodelle
B DISG

B Transaktionsanalyse

Betriebswirtschaft
Betriebskennzahlen
Kostenrechnung
Preisgestaltung

Planungsrechnung

Controlling

Projektmanagement
Was ist ein Projekt?
Planung
Projektstruktur
Projektphasen
Auftrag/Abwicklung

CRM

B Strategisches Kundenmanagement
B Kundenbindung

B Kundenbetreuung, -pflege

Selbstmanagement/Zeitmanagement

B Personliche Einstellung

tirol.wifi.at/verkauf

Wichtig — Dringend
Richtiges Delegieren

Sitzungsleitfaden

Was tun vor, wahrend, nach der Sitzung?

Vertriebssteuerung

B Marktbeobachtung und Marktbearbeitung
B Entlohnung

B Key-Account

Teamfiihrung und Teamarbeit
B Teamentwicklungsprozesse
B Konflikttechniken

B Mitarbeitermotivation

Prasentationstechniken
Selbstsicherheit

Richtiges Wirken

Sicheres Prasentieren vor Kunden

Prasentationen gestalten

Grundziige der Rhetorik

Marketing Grundziige

B Umfeld und Marktbedingungen

B Analysen und Planung

B Marktforschung

B Produkt-, Leistungs-, Preis-, Distributions-, Kommu-

nikationspolitik

Verkaufsleiter als Verbindungsmanager zur
Geschiftsleitung

B Strategisches Marketing

B Marketing Controlling

Praxistage
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METHODIK/DIDAKTIK

Kurzreferate der Trainer

Gruppenarbeit

Addquater Medieneinsatz

Arbeitsblatter und Checklisten

Feedback, Selbstkontrolle und Selbstbewertung

Diskussion/Besprechung

Ausarbeitung von Fallbeispielen aus dem Praxisum-

feld der Teilnehmer

Die fir die Abschlusspriifung notwendige Projektarbeit
bedeutet das ,Gestalten von realen Situationen”. In der
Projektarbeit soll - wenn moglich - ein Vorhaben aus
der personlichen Praxis des Teilnehmers behandelt wer-
den. Ist dies nicht moglich, kann die Projektarbeit an

Aufgaben anderer Organisationen anknipfen.

PRUFUNGSORDNUNG

Der Kurs schliefSt mit einer schriftlichen Priifung ab. Er
beinhaltet die Erstellung einer praxisbezogenen Pro-
jektarbeit, die Prdsentation dieser sowie eine miindli-

che kommissionelle Abschlusspriifung.

ABSCHLUSS
Alle Absolventen mit positivem Abschluss erhalten ein
Zeugnis mit der Gesamtbeurteilung und den Priifungs-

fachern mit Stundenumfang auf der Riickseite.

Die Verleihung des Verkaufsleiter-Diploms wird nach

erfolgreichem Abschluss des Kursteiles vorgenommen.

TRAINER
Heinz Baur, CMC: Unternehmensberater und Trainer

(Staatl. gepriift und zertifiziert)

ORGANISATORISCHE DETAILS

Termin
08.04.16-18.11.16, Fr, Sa, 09.00-17.00
1-2 mal monatlich

Dauer: 160 Lehreinheiten

Beitrag und Forderungen
2.950 Euro

Es gelten die Allgemeinen Geschéftsbedingungen des
WIFI Tirol, nachzulesen im WIFI- Kursbuch oder unter

www.tirol.wifi.at/agb

Informationen zum Thema Forderungen finden Sie auf

unserer Homepage unter www.tirol.wifi.at/foerderungen




KEY-ACCOUNT-MANAGEMENT

ZIEL

80 Prozent ihres Umsatzes erzielen Unternehmen
heute mit nur 20 Prozent der Kunden. Umso gefragter
sind qualifizierte Key-Account-Manager/innen: Lernen
Sie jetzt, die Bedurfnisse lhrer Schliisselkunden richtig
zu analysieren, individuelle Kundenstrategien im Ein-
klang mit lhren Unternehmenszielen planvoll umzu-
setzen und Marktpotenziale in beiderseitigem Interesse

optimal auszuschopfen.

Die richtige Antwort auf die heute entscheidende Frage,
wie betreue ich grolle, wichtige Kunden — sogenannte
Key-Accounts — optimal, ist die, in dem ich einen eige-
nen professionellen GrolRkundenbetreuer einsetze: den

Key-Account-Manager!

NUTZEN

Fiur Teilnehmer, die mit den Konzepten des Key-
Account-Managements das erste Mal konfrontiert wer-
den: neben der fundierten Theorieausbildung kénnen

sie sich in den Praxistibungen ,ausprobieren”.

Fur Teilnehmer, die mit den Konzepten des Key-
Account-Managements vertraut sind oder schon im
Key-Account-Management tétig sind: neben der Auf-
frischung der theoretischen Hintergriinde, angeleitet
durch den Trainer, konnen sie neue Kommunikations-
varianten erarbeiten, um noch authentischer ihren eige-

nen Stil zu entwickeln.

ZIELGRUPPE

Fur wen ist der Lehrgang ideal? Sie profitieren beson-
ders vom Lehrgang Key-Account-Management, wenn
Sie im AufSen- oder Innendienst sowie im Marketing
mit Kundenkontakt Berufserfahrung haben und eine lei-

tende Position anstreben.

Der Lehrgang richtet sich speziell an

B Key-Account-Manager, die ihr Wissen auf eine soli-
de Basis stellen mochten

B Aullendienstmitarbeiter, Innendienstmitarbeiter

B Mitarbeiter, die im verkaufsorientierten Umfeld tatig

sind

tirol.wifi.at/verkauf

B Mitarbeiter aus dem Marketingbereich mit Kunden-
kontakt

B Verkaufsmitarbeiter, die ihre Kompetenzen optimie-
ren wollen

B Kurz: Alle mit der Idee, mehr aus sich zu machen

VORAUSSETZUNGEN

B Praxis im Verkauf und/oder Marketing

B Starke Verkaufsorientierung

B Die Bereitschaft, sich auf Neues einzulassen und
wesentliche Schritte Richtung Top-Professionalitat

zu gehen

Kunden von heute erwarten von guten Key-Account-
Managern neben Produkt- und Sachkenntnis auch Pro-
blemldsungen, die sie bei der Erreichung ihrer eigenen
Ziele unterstiitzen. Die Absolventen erhalten daher

sehr schnell Anerkennung in der Praxis.

INHALTE

Klassischer  Verkauf versus Key-Account-

Management

B Einordnung der Begriffe und Abgrenzungen zu
anderen Konzepten

B Ziele des Key-Account-Managements

B Erforderliche Eigenschaften und Kompetenzen eines
Key-Account-Managers

B Stellenbeschreibung und Anforderungsprofil eines
Key-Account-Managers

B Arten von Key-Accounts

B Grinde fir die Einrichtung von Key-Account-

Management

Target-Account-Management

B Finden Sie heute die Key-Accounts von morgen

B Der fokussierte Einsatz der Zeit- und Kraftreserven
im Key-Account-Management bringt hohere Umsét-
ze und grolReren Erfolg

B Stellen Sie schon in einer frithen Akquisitionsphase
fest, ob der angesprochene Kunde das Potenzial
hat, einmal ein ,Key-Account” zu werden — also
einer der 20 % der Kundinnen/Kunden, die einer

Firma 80 % des Umsatzes bringen
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Seite 11

Werkzeuge und Vorgehensweisen des Key-

Account-Managements

B Die Idee von Selling Center und Buying Center

B Kundenkontaktpldne mit besonderer Riicksicht auf
hierarchische Gegebenheiten

B Kundenanalyse — Entwicklung von kundenbezoge-
nen Strategien

B Sales Strategien und Counter Tactics

B Werteorientiertes Verkaufen

B Suche nach dem Nutzen fur die Kunden

Verkaufsprdsentationen

Analyse meines Gegeniibers
Nutzenanalyse
Nutzenvisualisierung
Zielformulierung fiir Prasentationen
Gezielter Medieneinsatz

Fragetechniken

Stressmanagement

Case Study

2 Tage lang schliipfen die Teilnehmer in eine der viel-
faltigen Rollen auf Seite von Einkdufer- und Verkdufer-
Teams im spannenden Wettbewerb um den Geschifts-
erfolg

Briefing-Gesprdch

Definition der eigenen Positionierung

Analyse der Kduferorganisation

Erarbeitung der Kundennutzenszenarien

Re-Briefing

Angebotsprésentation

Preis-/Endverhandlung

METHODIK/DIDAKTIK
Die Teilnehmer haben in diesem Lehrgang die Moglich-
keit, alle Inhalte in der ,geschiitzten Lehrgangsumge-

bung” zu trainieren.

Rollenspiele, Prasentation und Verkaufsverhandlungen
geben die Moglichkeit, Gelerntes sofort umzusetzen
und vom Feedback der anderen Teilnehmer und den

Trainern zu profitieren.

Abschluss

Nach Durchfiihrung des letzten Workshops schlief3t
der Lehrgang mit einer miindlichen kommissionellen
Abschlussprifung ab. Es wird am Vormittag eine Fall-
studie ausgearbeitet. Diese wird am Nachmittag pra-
sentiert. Dazu kommen Wissensfragen. Die Bewertung

fir das Zeugnis erfolgt durch diese beiden Teile.

Alle Absolventen mit positivem Abschluss erhalten ein
Zeugnis mit der Gesamtbeurteilung und den Priifungs-
fachern mit Stundenumfang auf der Riickseite. Alle Teil-
nehmer, die mindestens 75 % der Kurszeit anwesend

waren, erhalten eine Teilnahmebestatigung.

TRAINERTEAM
B Mag. Meinhard Gall, MBA
B Mag. (FH) Alexander Holub, MSc MBA

Unsere Vortragenden haben langjdhrige Erfahrungen als
Trainer und kommen aus der Praxis. Des Weiteren sind
sie erfahren in der Gestaltung von Lernprozessen in der
Erwachsenenbildung und stehen fiir eine aktive Teilneh-

merorientierung.

ORGANISATORISCHE DETAILS

Termin
29.04.16-25.06.16
Fr, 18.00-21.30, Sa, 09.00-17.00, 14-tég|ich

Beitrag
950 Euro

Es gelten die Allgemeinen Geschéftsbedingungen des
WIFI Tirol, nachzulesen im WIFI- Kursbuch oder unter

www.tirol.wifi.at/agb

Informationen zum Thema Forderungen finden Sie auf

unserer Homepage unter www.tirol.wifi.at/foerderungen
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IHRE ANSPRECHPARTNERINNEN

WIFI der Wirtschaftskammer Tirol
Egger-Lienz-Stralle 116, 6020 Innsbruck

Karin Klocker
t: 059090 5-7260
e: karin.klocker@wktirol.at

Eva Steinlechner
t: 059090 5-7261

e: eva.steinlechner@wktirol.at

Das WIFI erfiillt seit 1995 die jeweils hochsten

Qualitatskriterien im Bildungsbereich.

&;'_ﬂ ©CERT

.......

Um eine gute Lesbarkeit der WIFI-Informationen
zu gewidbhrleisten, wird fiir Berufe, Zielgruppen und

Personen eine geschlechtsneutrale Form gewdhlt.

Stand: April 2015

tirol.wifi.at/verkauf WIFI Tirol
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