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Die Kunst
des Verkaufs

Das WIFI bietet eine Reihe von Verkaufs-Ausbildun-
gen - vom Einsteigerkurs bis zum Profi-Lehrgang mit
Abschlussdiplom. Die Konigsklasse ist der Diplom-
lehrgang Sales Management.

erkaufen ist weit mehr als ein Produkt Gber den Warentisch zu schieben

und das Geld zu kassieren. Verkaufen will gelernt sein. Das WIFI Tirol bie-

tet eine grofe Palette an Verkaufs-Ausbildungen, vom ersten Kennenler-

nen des Themas Verkauf im Seminar ,Verkauf - Job oder Berufung?” tiber

die Kursreihe ,Spitze im Verkauf” und den Lehrgang ,Key-Account-Ma-

nagement” bis hin zur Kénigsklasse: dem Sales Manager/Verkaufs- und Vertriebsleiter. Wir

leben in einer Welt des Uberflusses. Oft ist es nicht das Fehlen eines Produktes oder einer

Dienstleistung, das Konsumenten vom Kauf abhalt, sondern ein schier uniiberschaubares

JVerkaufstaktik allein gendigt nicht mebhr. Angebot, das die Entscheidung schwer macht. Was kann ein Produkt, was nicht? Welche
Erfahren Sie, wie Sie schwierige Situationen Alternativen gibt es? Und vor allem: Was brauche ich eigentlich? Mit diesen Fragen ist der

meistern. Vergessen Sie nicht: Die Konkurrenz  Kunde oft alleine - und damit wird die Chance auf einen Verkaufsabschluss verpasst.
schlaft nicht, sie trainiert!”

Mag. Hannes Baur, Verkaufstrainer Gute Sales Manager / Verkaufs- und Vertriebsleiter sind sich dieser Herausforderungen

fir den Verbraucher bewusst und richten das gesamte Angebot nach diesem Blickwinkel
aus. Sie fiihren ihr Team an diese Sichtweise heran und sorgen dafiir, dass der Kunde einen
kompetenten Ansprechpartner an seiner Seite hat, zu dem er Vertrauen hat.

Im Diplomlehrgang Sales Management entwickeln die Teilnehmer/innen ihre fachli-
chen und sozialen Kompetenzen, die hinsichtlich Organisation, Management und Perso-
nalfiihrung notwendig sind, um die Aufgaben eines/einer Sales Managers/in professionell
und zukunftsorientiert zu erflllen. Der Lehrgang vermittelt praktische Inhalte, um die Her-
ausforderungen des téglichen Geschiftslebens erfolgreich zu bewiltigen. Die Teilnehmer
werden in die Lage versetzt, ihren Mitarbeitern die Philosophie des kundenorientierten
und abschlusssicheren Verkaufens zu vermitteln. Wer den Kunden als Konig sieht und auch
so behandelt, schafft Vertrauen und die Basis fiir eine langfristige Partnerschaft. Die Didaktik
des Kurses ist diesen Zielen angepasst: Kurzreferate, Gruppenarbeiten, Diskussionen, Fall-
beispiele und die Projektarbeit aus dem Arbeitsumfeld der Kursteilnehmer sorgen fiir Pra-
xisndhe und eine unmittelbare Anwendbarkeit des Gelernten im Beruf.

Der Begriff ,Marken-Verkaufer kann getrost wortlich genommen werden: Ein guter Ver-
kdufer wird mit seiner Professionalitét, seinem authentischen Auftreten und seiner Kommu-
nikationsfahigkeit selbst zur Marke und damit mindestens so wichtig wie das Produkt oder
die Dienstleistung selbst. Die Ausbildung zum Sales Manager am WIFl ist die perfekte Basis
flir Menschen, denen Verkaufen ein Herzensanliegen ist.
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Spitze im Verkauf

das Sie sich schon lange gewiinscht haben. So ganz ohne

Emotion, ohne Gefiihlsregung... Wie geht es lhnen dabei?
Haben Sie dann wirklich das Gefiihl, etwas ganz Besonderes ge-
kauft zu haben? Wahrscheinlich nicht. Und das ist es. Gerade in
der heutigen Zeit ist es zu wenig, unseren Kunden nur ihr Beduirf-
nis zu erfiillen. Sie brauchen vielmehr das Gefiihl, etwas AulSerge-
wohnliches bekommen zu haben, etwas wonach sie sich schon
lange gesehnt haben. Spitzenverkdufer/innen sind in der heutigen
Zeit mehr gefordert denn je. Sie miissen nicht nur exzellente Fach-
kenntnisse haben, sondern dariiber hinaus jene Kompetenzen
besitzen, die den Kunden begeistern. Dazu haben wir die richtige
Ausbildung fiir Sie. Im Lehrgang Spitze im Verkauf erfahren Sie al-
les Uber Verkaufstechniken und vieles, wie Sie mit Menschen um-
gehen und zu begeisterten Kunden machen konnen.

f ; tellen Sie sich vor, ein Verkaufer verkauft lhnen ein Produkt,

Nutzen

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

¢ Sielernen von den Besten und erfahren kompakt erprobte
Erfolgsstrategien.

¢ Sie erleben im Lernprozess Wesentliches fiir die Entwicklung
der eigenen verkduferischen Kompetenz.

¢ Sie erhdhen die Kundenbindung und erreichen eine bessere
Vertrauensbasis zum Kunden.

¢ Sie erlangen bessere Verkaufsergebnisse.
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Zielgruppe

* Personen, die im Verkauf tatig sind oder tétig werden wollen

* Personen, die durch gezielte, praxisorientierte verkduferische
Ausbildung hohere Verkaufsergebnisse erzielen wollen

e Vertriebsmitarbeiter sowie Innendienstmitarbeiter mit Kun-
denkontakt

e Kundendienstmitarbeiter im Aulen- sowie Innendienst, Ser-
vicemitarbeiter, -techniker, Vertriebsingenieure und Techniker

* Personen, die den Umgang mit ihren Kunden optimieren
wollen

Inhalte

Modul 1

¢ Alleinstellungsmerkmale
Was kdnnen wir besonders gut?
Was zeichnet meine Mitbewerber aus?
Zahlen, Daten, Fakten, wo wir wirklich besser sind Kaufmotive
Was bewegt die Kunden, bei uns zu kaufen?

e 6 Verkaufsschritte
Mit System zum Erfolg
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Modul 2 Modul 7

* Menschenkenntnis e Prisentation/Rhetorik
Einflihrung DISG-Modell mit Selbsttest Wie prasentiere ich richtig?
Was ist wichtig beim 1. Eindruck? Was muss ich bei einer Prasentation beachten?

e Kommunikation Welche Techniken wende ich an?

nonverbale Kommunikation mit Mimik, Gestik

e Fragen, Zuhoren Modul 8
* Vorbereitung ¢ Menschenkenntnis

Wie bereite ich mich professionell auf eine Verkaufssituation Vertiefung DISG-Modell

vor? Wie gehe ich in den verschiedenen Verkaufssituationen mit
» Kaltakquise - was gilt es zu beachten? den einzelnen Typen um?

Wie ticken wir? Vorstellung eines Personlichkeitsmodells,
Modul 3 durch das Enneagramm.

e Die ,Marke ICH”
Wie kann ich mich selber verkaufen Spitze im Verkauf 6 - D|p|0mprufu ng
* Bediirfnisse ermitteln
Welche Fragen stelle ich dem Kunden?

¢ Selbstbild/Fremdbild
Wie nehmen mich die anderen wahr?

Im Anschluss an den Lehrgang konnen Sie zur Diplompriifung an-
treten und das WIFI-Diplom Spitze im Verkauf erhalten.

Organisatorische Details
Modul 4

* Einwandbehandlung
Welche Einwédnde horen wir am haufigsten?
Wie gehe ich mit den einzelnen Einwdnden um?

Finden Sie unter: tirol.wifi.at/verkauf

Es gelten die Allgemeinen Geschéftsbedingungen des WIFI Tirol,
nachzulesen im WIFI- Kursbuch oder unter www.tirol.wifi.at/agb

¢ Preisnennung Informationen zum Thema Forderungen finden Sie auf unserer
Wie verpacke ich den Preis richtig? Homepage unter www.tirol.wifi.at/foerderungen

e Kaufsignale
Wie erkenne ich, ob der Kunde schon kaufen will?

Modul 5

* Verkaufsabschluss
Welche Techniken wende ich an?
Wie reagiere ich auf die einzelnen Kundentypen (DISC-
Modell)

* Zeitmanagement
Wer oder was stiehlt mir die Zeit?
Wie organisiere ich mich richtig?

Modul 6

e Reklamationen / Beschwerdemanagement
Was muss ich bei Reklamationen beachten?
Wie schaffe ich es, durch gute Reklamationsbehandlung Kun-
den zu binden?
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Sales Management

Ziel

Fachkenntnisse und Verkaufstechniken allein geniigen in der heu-
tigen schnelllebigen Zeit nicht mehr. Es muss vielmehr sicherge-
stellt sein, dass speziell Fiihrungskréfte mit emotionalen Situatio-
nen umzugehen wissen, um ihre Mitarbeiter an Spitzenleistungen
heranzufiihren.

In der Ausbildung werden sdmtliche Themen und Inhalte vermit-
telt, die fur einen Verkaufsleiter bzw. Vertriebsleiter wichtig sind.
Ziel ist es, praktische Inhalte zu vermitteln, um die Herausforde-
rungen des taglichen Geschéftslebens erfolgreich zu bewidltigen.

Ein weiteres Ziel ist es, Ihren Mitarbeitern die Philosophie des kun-
denorientierten und abschlusssicheren Verkaufens zu vermitteln.
Kundenorientiertes Verkaufen heifst, den Kunden in den Mittel-
punkt aller Bemiihungen zu stellen, seine Fragen ganzheitlich zu
I6sen und seine Zufriedenheit als Garant fiir langfristige Partner-
schaft zu verstehen.

Nutzen

¢ Vertiefung der eigenen Kompetenz (fachlich, persénlich,
sozial)

¢ Erfolgreich durch gutes Eigenmanagement und Konfliktma-
nagement

e Personliche Weiterentwicklung bei Selbstwertgefihl, Profil,
Einfihlungsvermégen und Kompetenz

e Erfolgreich Arbeiten und Steuern durch Projektmanagement
und strategisches Kundenbeziehungsmanagement

e Sicherheit bei betriebswirtschaftlichen Entscheidungen durch
praktisches Wirtschaftswissen

* Lesen und Interpretieren von Betriebskennzahlen

¢ Kennenlernen von Fiihrungssystemen und Personalentwick-
lungssystemen

e Sicherheit in der Kommunikation und Fiihrung der Mitarbeiter

e Sicherheitim Umgang mit Grof- bzw. Schliisselkunden

e Trainieren der Schwerpunkte im kompletten Gesprachsablauf:
Von der Bedarfsanalyse tiber die richtige Argumentation und
der Einwandbehandlung bis hin zum Zusatzverkauf

¢ Aufbau eines eigenen Kontrollsystems, der Umgang mit Rekla-
mationen und die Kundenbindung

* Praktische Anwendung in Form einer Projektarbeit mit einem
Thema aus dem betrieblichen Umfeld

Die Wissensvermittlung erfolgt ausschlieBlich durch Trainer mit
langjéhriger Praxis, sowie mit betriebswirtschaftlicher und psycho-
logischer Ausbildung.

Zielgruppe

e Mitarbeiter im Innen- und Aullendienst mit Verkaufserfahrung

e Mitarbeiter aus dem Marketingbereich mit Kundenkontakt
und Praxis

¢ Technische Kundendienstmitarbeiter

e Filialleiter

* Produktmanager
Fiihrungskraftenachwuchs , Fiihrungskrafte im Bereich Ver-
kauf/Vertrieb

* Angehende Verkaufsleiter und Vertriebsmanager
Mitarbeiter, die die Position der Verkaufs-/Vertriebsleitung
anstreben

e Verkaufs-/Vertriebsleiter, die ihre Kompetenzen optimieren
wollen

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

Voraussetzungen

Verkaufspraxis und der Wille, sich auf die Herausforderungen im
verkduferischen Geschéftsleben vorzubereiten, sowie sich enga-
giert weiterzuentwickeln und zu verbessern.

Anzustrebende Positionen

Diese Hoherqualifizierung bietet eine umfassende Ausbildung
und bereitet Sie durch Training optimal auf die Position eines Ver-
kaufsleiters oder eines Vertriebsleiters vor.

Anerkennung

Der Absolvent erhélt seine Anerkennung schnell in der Praxis, weil
er durch das umfassende Wissen in den wichtigsten Geschéftsbe-
reichen wie Verkauf, Organisation, Marketing und Mitarbeiterfiih-
rung die kompetente Ansprechperson fiir ein Unternehmen ist.

Inhalte

Rollenbild Verkaufsleiter

* Kompetenzfelder ¢ Kompetenzenrad e Fach-, Methoden-, Sozi-
al-, Managementkompetenzen e Eigenverkauf ® Anforderungspro-
fil Verkaufsleiter

Verkaufsleiter als Fiihrungskraft
e Was heifst ,Fiihren” o Fihrungsinstrumente ® Mbo e Ziel- und
Planungsverfahren

Fiihrungsstile
e Theoretische Modelle ¢ Verschiedene Arten von Fithrungsstilen
* Welcher Fiihrungsstil fiir welche Mitarbeiter

Anmeldung Tel 05 90 90 5-7777 Ausbildungen im Verkauf 5



Effektive Personalentwicklung

e Personalauswahl e Verkaufsleiter als Coach e Mitarbeiterge-
sprdach e Tadelgespréch e Stellenbeschreibung ¢ Gehaltsverhand-
lungen

Verkaufsprozess
* Beherrschen der Verkaufsprozesse ® Vorbereitung ® Der gute
Abschluss ® Einwands-, Reklamationsbehandlung

Personlichkeitsmodelle
¢ DISG e Transaktionsanalyse

Betriebswirtschaft
e Betriebskennzahlen e Preisgestaltung ¢ Planungsrechnung
e Controlling

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

CRM
e Strategisches Kundenmanagement e Kundenbindung ¢ Kun-
denbetreuung, -pflege

Selbstmanagement/Zeitmanagement

* Personliche Einstellung ® Wichtig - Dringend e Richtiges Dele-
gieren e Sitzungsleitfaden ® Was tun vor, wéhrend, nach der Sit-
zung?

Vertriebssteuerung

* Marktbeobachtung und Marktbearbeitung ® Entlohnung e Key-
Account

Teamfiihrung und Teamarbeit

* Teamentwicklungsprozesse o Konflikttechniken ¢ Mitarbeiter-
motivation

6 Ausbildungen im Verkauf
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Prasentationstechniken
e Selbstsicherheit ® Richtiges Wirken e Sicheres Prdsentieren vor
Kunden e Prasentationen gestalten ¢ Grundziige der Rhetorik

Marketing Grundziige

* Umfeld und Marktbedingungen ¢ Analysen und Planung
e Marktforschung ¢ Produkt-, Leistungs-, Preis-, Distributions-,
Kommunikationspolitik ® Verkaufsleiter als Verbindungsmanager
zur Geschéftsleitung  Strategisches Marketing ® Marketing Cont-
rolling

Methodik/Didaktik

* Kurzreferate der Trainer

e Gruppenarbeit

* Adédquater Medieneinsatz

e Arbeitsbldtter und Checklisten

e Feedback, Selbstkontrolle und Selbstbewertung

* Diskussion/Besprechung

* Ausarbeitung von Fallbeispielen aus dem Praxisumfeld der
Teilnehmer

Die fiir die Abschlusspriifung notwendige Projektarbeit bedeutet
das ,Gestalten von realen Situationen”. In der Projektarbeit soll -
wenn moglich - ein Vorhaben aus der personlichen Praxis des Teil-
nehmers behandelt werden. Ist dies nicht méglich, kann die Pro-
jektarbeit an Aufgaben anderer Organisationen ankniipfen.

Priifung und Abschluss

Der Kurs schliefit mit einer schriftlichen Priifung ab. Sie beinhaltet
die Erstellung einer praxisbezogenen Projektarbeit, die Prasentati-
on dieser sowie eine mindliche kommissionelle Abschlussprii-
fung.

Organisatorische Details
Finden Sie unter: tirol.wifi.at/verkauf

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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Key-Account-Management

Ziel

80 Prozent ihres Umsatzes erzielen Unternehmen heute mit nur
20 Prozent der Kunden. Umso gefragter sind qualifizierte Key-Ac-
count-Manager/innen: Lernen Sie jetzt, die Bediirfnisse lhrer
Schliisselkunden richtig zu analysieren, individuelle Kundenstra-
tegien im Einklang mit lhren Unternehmenszielen planvoll umzu-
setzen und Marktpotenziale in beiderseitigem Interesse optimal
auszuschopfen.

Die richtige Antwort auf die heute entscheidende Frage, wie be-
treue ich groRe, wichtige Kunden - sogenannte Key-Accounts -
optimal, ist die, in dem ich einen eigenen professionellen Grol%-
kundenbetreuer einsetze: den Key-Account-Manager!

Nutzen

Fir Teilnehmer, die mit den Konzepten des Key-Account-Ma-
nagements das erste Mal konfrontiert werden: neben der fundier-
ten Theorieausbildung kdnnen sie sich in den Praxisiibungen ,aus-
probieren”.

Fir Teilnehmer, die mit den Konzepten des Key-Account-Ma-
nagements vertraut sind oder schon im Key-Account-Manage-
ment tatig sind: neben der Auffrischung der theoretischen Hinter-
griinde, angeleitet durch den Trainer, konnen sie neue Kommuni-
kationsvarianten erarbeiten, um noch authentischer ihren eigenen
Stil zu entwickeln.

Zielgruppe

* Key-Account-Manager, die ihr Wissen auf eine solide Basis
stellen mochten

¢ AuBendienstmitarbeiter, Innendienstmitarbeiter

* Mitarbeiter, die im verkaufsorientierten Umfeld tatig sind

* Mitarbeiter aus dem Marketingbereich mit Kundenkontakt

¢ Verkaufsmitarbeiter, die ihre Kompetenzen optimieren wollen

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

Voraussetzungen

e Praxis im Verkauf und/oder Marketing

e Starke Verkaufsorientierung

¢ Die Bereitschaft, sich auf Neues einzulassen und wesentliche
Schritte Richtung Top-Professionalitdt zu gehen

Inhalte

Klassischer Verkauf versus Key-Account-Management

e Einordnung der Begriffe und Abgrenzungen zu anderen Konzep-
ten ¢ Ziele des Key-Account-Managements e Erforderliche Eigen-
schaften und Kompetenzen eines Key-Account-Managers ® Stel-
lenbeschreibung und Anforderungsprofil eines Key-Account-Ma-
nagers ® Arten von Key-Accounts ® Griinde fiir die Einrichtung von
Key-Account-Management

Target-Account-Management

e Finden Sie heute die Key-Accounts von morgen ¢ Der fokussier-
te Einsatz der Zeit- und Kraftreserven im Key-Account-Manage-
ment bringt hohere Umsdtze und groleren Erfolg e Stellen Sie
schonin einerfrithen Akquisitionsphase fest, ob derangesproche-
ne Kunde das Potenzial hat, einmal ein ,Key-Account” zu werden
- also einer der 20 % der Kundinnen/Kunden, die einer Firma 80
% des Umsatzes bringen

Werkzeuge und Vorgehensweisen des Key- Account-Manage-
ments

¢ Die Idee von Selling Center und Buying Center ® Kundenkon-
taktpldne mit besonderer Riicksicht auf hierarchische Gegeben-
heiten ® Kundenanalyse - Entwicklung von kundenbezogenen
Strategien e Sales Strategien und Counter Tactics ® Werteorien-
tiertes Verkaufen e Suche nach dem Nutzen fiir die Kunden

Verkaufsprasentationen

* Analyse meines Gegenlibers ® Nutzenanalyse ® Nutzenvisuali-
sierung ® Zielformulierung fiir Prasentationen ® Gezielter Medien-
einsatz ® Fragetechniken e Stressmanagement

Case Study

2 Tage lang schliipfen die Teilnehmer in eine der vielfaltigen Rollen
auf Seite von Einkdufer- und Verkaufer-Teams im spannenden
Wettbewerb um den Geschiftserfolg

e Briefing-Gesprdach e Definition der eigenen Positionierung
* Analyse der Kauferorganisation e Erarbeitung der Kundennut-
zenszenarien ® Re-Briefing ® Angebotsprasentation  Preis-/End-
verhandlung

Priifung und Abschluss

Nach Durchfiihrung des letzten Workshops schlieSt der Lehrgang
mit einer miindlichen kommissionellen Abschlussprifung ab. Es
wird am Vormittag eine Fallstudie ausgearbeitet. Diese wird am
Nachmittag prasentiert. Dazu kommen Wissensfragen. Die Be-
wertung fiir das Zeugnis erfolgt durch diese beiden Teile.

Alle Absolventen mit positivem Abschluss erhalten ein Zeugnis
mit der Gesamtbeurteilung und den Prifungsfachern mit Stun-
denumfang auf der Riickseite. Alle Teilnehmer, die mindestens
75 % der Kurszeit anwesend waren, erhalten eine Teilnahmebesta-

tigung.

Organisatorische Details
Finden Sie unter: tirol.wifi.at/verkauf

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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lhre Ansprechpartnerin

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

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

Das WIFI erfiillt seit 1995 die jeweils héchsten
Qualitditskriterien im Bildungsbereich.

Stand: Mai 2021
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