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Die Kunst des Verkaufs

Verkaufen ist weit mehr als ein Produkt iiber den Warentisch zu
schieben und das Geld zu kassieren. Verkaufen will gelernt sein.
Das WIFI Tirol bietet eine groBe Palette an Verkaufs-Ausbildun-
gen, von den ersten Grundlagen im Seminar ,Neu im Verkauf
und AuBendienst Uber die Kursreihe ,Spitze im Verkauf‘ bis
hin zur Konigsklasse: Sales Management fir Verkaufs- und
Vertriebsleiter:innen. Wir leben in einer Welt des Uberflusses. Oft
ist es nicht das Fehlen eines Produktes oder einer Dienstleistung,
das Konsumenten vom Kauf abhdlt, sondern ein schier uniber-
schaubares Angebot, das die Entscheidung schwer macht. Was
kann ein Produkt, was nicht? Welche Alternativen gibt es? Und
vor allem: Was brauche ich eigentlich? Mit diesen Fragen sind
die Kundinnen und Kunden oft alleine - und damit wird die
Chance auf einen Verkaufsabschluss verpasst.

Gute Sales Manager:innen sind sich dieser Herausforderungen
fir den/die Verbraucher:in bewusst und richten das gesamte
Angebot nach diesem Blickwinkel aus. Sie fiihren ihr Team an diese
Sichtweise heran und sorgen dafiir, dass der Kunde oder die
Kundin eine:n kompetente:n Ansprechpartner:in an seiner Seite
hat, zu dem er Vertrauen hat.

,Verkaufstaktik allein geniigt nicht mehr.
Erfahren Sie, wie Sie schwierige Situationen
meistern. Vergessen Sie nicht: Die Konkurrenz
schldft nicht, sie trainiert!*

Mag. Hannes Baur, Verkaufstrainer

Verkauf

Im Diplomlehrgang Sales Management entwickeln die Teil-
nehmer:innen ihre fachlichen und sozialen Kompetenzen, die
hinsichtlich Organisation, Management und Personalfiihrung
notwendig sind, um die Aufgaben professionell und zukunfts-
orientiert zu erfiillen. Der Lehrgang vermittelt praktische Inhalte,
um die Herausforderungen des téglichen Geschéftslebens erfolg-
reich zu bewaltigen. Die Teilnehmer:innen werden in die Lage
versetzt, ihren Mitarbeitenden die Philosophie des kundenorien-
tierten und abschlusssicheren Verkaufens zu vermitteln. Wer den
Kunden als auch die Kundin als Konig:in sieht und auch so behan-
delt, schafft Vertrauen und die Basis fiir eine langfristige Partner-
schaft.

Die Didaktik des Kurses ist diesen Zielen angepasst: Kurz-
referate, Gruppenarbeiten, Diskussionen, Fallbeispiele und die
Projektarbeit aus dem Arbeitsumfeld der Kursteilnehmer:innen
sorgen fir Praxisnahe und eine unmittelbare Anwendbarkeit des
Gelernten im Beruf.

Der Begriff ,Marken-Verkdufer:in“ kann getrost wortlich genom-
men werden: Eine gute Verkduferin sowie ein guter Verkaufer
wird durch die Professionalitat, dem authentischen Auftreten
und der Kommunikationsfahigkeit selbst zur Marke und damit
mindestens so wichtig wie das Produkt oder die Dienstleistung
selbst. Die Ausbildung zum/zur Sales Manager:in am WIFI ist die
perfekte Basis fir Menschen, denen Verkaufen ein Herzensan-
liegen ist!
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Spitze im Verkauf

Stellen Sie sich vor, ein Verkaufer/eine Verkauferin verkauft Ihnen
ein Produkt, das Sie sich schon lange gewiinscht haben. So ganz
ohne Emotion, ohne Gefiihlsregung... Wie geht es Ihnen dabei?
Haben Sie dann wirklich das Gefiihl, etwas ganz Besonderes gekauft
zu haben? Wahrscheinlich nicht. Und das ist es. Gerade in der heu-
tigen Zeit ist es zu wenig, unseren Kundinnen und Kunden nur ihr
Bedurfnis zu erfillen. Spitzenverkaufer: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 oder die Kundin begeistern. Im Lehrgang
Spitze im Verkauf erfahren Sie alles tber Verkaufstechniken und
vieles, wie Sie mit Menschen umgehen und zu begeisterten Kundin-
nen und Kunden machen kénnen.

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

Modul 2

» Menschenkenntnis: Einfiihrung DISG-Modell mit Selbsttest, was
ist wichtig beim 1. Eindruck? e« Kommunikation: nonverbale Kommu-
nikation mit Mimik, Gestik e Fragen, Zuhoren e Vorbereitung: Wie
bereite ich mich professionell auf eine Verkaufssituation vor?
« Kaltakquise - was gilt es zu beachten?

Modul 3

e Die ,Marke ICH“: Wie kann ich mich selber verkaufen e Bediirf-
nisse ermitteln: Welche Fragen stelle ich dem Kunden? e Selbstbild/
Fremdbild: Wie nehmen mich die anderen wahr?

Modul 4

« Einwandbehandlung: Welche Einwande héren wir am haufigsten?
Wie gehe ich mit den einzelnen Einwdnden um? e Preisnennung:
Wie verpacke ich den Preis richtig? 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 (DISG-Modell) e Zeitmanage-
ment: Wer oder was stiehlt mir die Zeit? Wie organisiere ich mich
richtig?

Modul 6

Reklamationen / Beschwerdemanagement: Was muss ich bei Rekla-
mationen beachten? Wie schaffe ich es, durch gute Reklamationsbe-
handlung Kunden zu binden?

Modul 7
Prasentation/Rhetorik: Wie prasentiere ich richtig? Was muss ich
bei einer Prasentation beachten? Welche Techniken wende ich an?

Modul 8

Menschenkenntnis: Vertiefung DISG-Modell, wie gehe ich in den
verschiedenen Verkaufssituationen mit den einzelnen Typen um?
Wie ticken wir? Vorstellung eines Personlichkeitsmodells, durch das
Enneagramm.
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Spitze im Verkauf — Abschlusspriifung

Die Ausbildung wird mit einer abschlieBenden Prifung beendet.
Nach erfolgreichem Bestehen erhalten die Absolventinnen und
Absolventen ein Zeugnis, das ihre neu erworbenen Qualifika-
tionen bestatigt.

Organisatorische Details

E! Weitere Inhalte, Voraussetzungen und Zielgruppe finden
Sie unter www.tirol.wifi.at/31710x oder einfach QR-Code
scannen.

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

Informationen zum Thema Férderungen finden Sie auf unserer
Homepage unter www.tirol.wifi.at/foerderungen
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Diplomlehrgang
Sales Management

Ziel

Fachkenntnisse und Verkaufstechniken allein gentigen in der
heutigen schnelllebigen Zeit nicht mehr. Es muss vielmehr sicher-
gestellt sein, dass speziell Fihrungskrafte mit emotionalen Situati-
onen umzugehen wissen, um ihre Mitarbeiter:innen an Spitzenleis-
tungen heranzufihren.

In der Ausbildung werden sdmtliche Themen und Inhalte vermit-
telt, die fir Verkaufsleiter:innen bzw. Vertriebsleiter:innen wichtig
sind. Ziel ist es, praktische Inhalte zu vermitteln, um die Heraus-
forderungen des taglichen Geschaftslebens erfolgreich zu bewalti-
gen.

Ein weiteres Ziel ist es, lhren Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern
die Philosophie des kundenorientierten und abschlusssicheren
Verkaufens zu vermitteln. Kundenorientiertes Verkaufen heift, den
Kunden und die Kundin in den Mittelpunkt aller Bemiihungen zu
stellen, seine Fragen ganzheitlich zu l6sen und seine Zufriedenheit
als Garant fir langfristige Partnerschaft zu verstehen.

Zielgruppe

« Mitarbeiter:innen im Innen- und AuBendienst mit Verkaufserfah-
rung e Mitarbeiter:innen aus dem Marketingbereich mit Kunden-
kontakt und Praxis e Technische Kundendienstmitarbeiter
o Filialleiter:innen o Produktmanager:innen e Flhrungskrafte-
nachwuchs , Fithrungskrafte im Bereich Verkauf/Vertrieb e Ange-
hende  Verkaufsleiterinnen ~ und  Vertriebsmanager:innen

« Mitarbeiter:innen, die die Position der Verkaufs-/Vertriebsleitung
anstreben e Verkaufs-/Vertriebsleiter:in, 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
verkauferischen Geschaftsleben vorzubereiten, sowie sich engagiert
weiterzuentwickeln und zu verbessern.

Nutzen

« Vertiefung der eigenen Kompetenz (fachlich, personlich, sozial)
« Erfolgreich durch gutes Eigenmanagement und Konfliktmanage-
ment e Personliche Weiterentwicklung bei Selbstwertgeftihl, Profil,
Einflihlungsvermdgen und Kompetenz e Erfolgreich Arbeiten und
Steuern durch Projektmanagement und strategisches Kundenbezie-
hungsmanagement e Sicherheit bei betriebswirtschaftlichen Ent-
scheidungen durch praktisches Wirtschaftswissen ¢ Lesen und
Interpretieren von Betriebskennzahlen e Kennenlernen von Fiih-
rungssystemen und Personalentwicklungssystemen e Sicherheit in
der Kommunikation und Fihrung der Mitarbeiter:innen e Sicher-
heit im Umgang mit GrofB- bzw. Schliisselkundschaft e Trainieren
der Schwerpunkte im kompletten Gesprachsablauf: Von der
Bedarfsanalyse Uber die richtige Argumentation und der
Einwandbehandlung bis hin zum Zusatzverkauf ¢ Aufbau eines
eigenen Kontrollsystems, der Umgang mit Reklamationen und die
Kundenbindung e Praktische Anwendung in Form einer Projektar-
beit mit einem Thema aus dem betrieblichen Umfeld

Die Wissensvermittlung erfolgt ausschlieBlich durch Trainer:innen
mit langjéhriger Praxis, sowie mit betriebswirtschaftlicher und psy-
chologischer Ausbildung.

Anzustrebende Positionen

In der Praxis erhalten Absolvierende viel Anerkennung durch ihr
umfassendes Wissen. Sie sind kompetente Ansprechpersonen
fur die Geschaftsbereiche Verkauf, Organisation, Marketing und
Mitarbeiterfiihrung.

Methodik /Didaktik

e Kurzreferate der Trainer:innen

e Gruppenarbeit

e Addquater Medieneinsatz

e Arbeitsblatter und Checklisten

e Feedback, Selbstkontrolle und Selbstbewertung
e Diskussion/Besprechung

e Ausarbeitung von Fallbeispielen aus dem Praxisumfeld der
Teilnehmer:innen

Die fur die Abschlusspriifung notwendige Projektarbeit
bedeutet das ,Gestalten von realen Situationen® In der Projekt-
arbeit soll - wenn mdglich - ein Vorhaben aus der personlichen
Praxis der Teilnehmenden behandelt werden. Ist dies nicht
moglich, kann die Projekt-arbeit an Aufgaben anderer Organi-
sationen anknipfen.
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Inhalte

Rollenbild Verkaufsleiter

o Kompetenzfelder « Kompetenzenrad e Fach-, Methoden-, Sozial-,
Managementkompetenzen e Eigenverkauf e Anforderungsprofil Ver-
kaufsleiter

Verkaufsleiter als Fiihrungskraft
e Was heiBit ,Fiihren* o Fiihrungsinstrumente ¢ MBO e Ziel- und
Planungsverfahren

Fiihrungsstile
« Theoretische Modelle  Verschiedene Arten von Fithrungsstilen
« Welcher Fithrungsstil fir welche Mitarbeiter:innen

Effektive Personalentwicklung

« Personalauswahl e Verkaufsleiter als Coach e Mitarbeiterge-
sprach e Tadelgesprach e Stellenbeschreibung e Gehaltsverhand-
lungen

Verkaufsprozess
« Beherrschen der Verkaufsprozesse e Vorbereitung
« Der gute Abschluss e Einwands-, Reklamationsbehandlung

Personlichkeitsmodelle
« DISG e Transaktionsanalyse

Betriebswirtschaft
» Betriebskennzahlen e Preisgestaltung e Planungsrechnung
« Controlling

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

CRM
« Strategisches Kundenmanagement « Kundenbindung e Kunden-
betreuung, -pflege

Selbstmanagement/Zeitmanagement
« Personliche Einstellung » Wichtig - Dringend e Richtiges Delegie-
ren e Sitzungsleitfaden e Was tun vor, wahrend, nach der Sitzung?

Vertriebssteuerung
 Marktbeobachtung und Marktbearbeitung e Entlohnung
¢ Key-Account

Teamfiihrung und Teamarbeit
« Teamentwicklungsprozesse o Konflikttechniken
« Mitarbeitermotivation

Prasentationstechniken

« Selbstsicherheit o Richtiges Wirken e Sicheres Prasentieren vor
Kundinnen und Kunden e Prasentationen gestalten e Grundziige
der Rhetorik

Anmeldung Tel 05 90 90 5-7622

Marketing Grundziige

* Umfeld und Marktbedingungen e Analysen und Planung  Markt-
forschung e Produkt-, Leistungs-, Preis-, Distributions-, Kommuni-
kationspolitik e Verkaufsleiter als Verbindungsmanager zur
Geschaftsleitung e Strategisches Marketing o Marketing Control-
ling

Anerkennung

Absolvierende erhalten ihre Anerkennung schnell in der Praxis,
da durch das umfassende Wissen in den wichtigsten Geschafts-
bereichen wie Verkauf, Organisation, Marketing und Mitarbeiter-
flihrung die kompetente Ansprechperson fiir ein Unternehmen ist.

Priifung und Abschluss

Der Kurs schlieBt mit einer schriftlichen Priifung ab. Sie beinhaltet
die Erstellung einer praxisbezogenen Projektarbeit, die Prasentation
dieser sowie eine miindliche kommissionelle Abschlusspriifung.

Organisatorische Details
Finden Sie unter: www.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 Férderungen finden Sie auf unserer
Homepage unter www.tirol.wifi.at/foerderungen

Sie unter www.tirol.wifi.at/31720x oder einfach QR-Code
scannen.
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Verkaufsschulungen

Grundlagen des Verkaufs

Die Welt des Verkaufs

Sie sind erst seit kurzem im Verkauf tatig und fiihlen sich im Beruf
noch nicht so sattelfest oder wollen im Verkauf durchstarten? Mit
diesem Workshop erhalten Sie einen umfangreichen Einblick in die
Welt des Verkaufs.

Kompetent in Verkauf und Beratung

Erfolgreiche Verkaufsgesprache hangen stark von Personlichkeit,
Rhetorik und Verhalten des Verkaufspersonals ab. In diesem Kurs
lernen Sie, kompetent aufzutreten. lhr Erfolg im Verkauf basiert
zunehmend darauf, wie Sie Ihre personliche Wirkung, 1hre Rhetorik
und Ihr Verhalten in entscheidenden Situationen einsetzen. Das
Seminar vermittelt Ihnen die notwendigen Fertigkeiten und hilft
Ihnen, Verkaufsgesprache systematisch vorzubereiten und richtig
zu gestalten.

Verkauf im Innendienst —

Kundenorientierung als Basis

In diesem Modul lernen Verkaufsmitarbeiter:innen im Innendienst,
durch kundenorientiertes Verhalten, aktives Zuhéren und gezielte
Kommunikation ihre Verkaufsfahigkeiten zu optimieren und erfolg-
reich zur Entlastung des AuBendienstes beizutragen.

Aktiver Telefonverkauf

Lernen Sie, durch gezielte Kommunikationstechniken und aktives
Zuhoren am Telefon die Bedurfnisse Ihrer Kundschaft zu erkennen,
erfolgreiche Verkaufsgesprache zu fithren und Gesprache zielorien-
tiert abzuschlieBen, was durch Livetraining und Praxisbeispiele ver-
tieft wird.

Kundengewinnung und Beratung

Moderne Neukundengewinnung

Ein offenes, ehrliches Gesprach schafft Vertrauen und 6ffnet Tiren.
Denn im Verkaufsprozess sind und bleiben Sie selbst das wichtigste
Alleinstellungsmerkmal. Mit Mut, Klarheit und den richtigen Fragen
geben Sie Orientierung, begleiten anspruchsvolle Entscheidungs-
prozesse und unterstiitzen ihr Unternehmen dabei, ihre Zukunft
erfolgreich zu gestalten. Moderne Sales-Profis agieren heute proak-
tivim Markt.

Beratungskompetenz im Handel

In diesem Kurs lernen Sie, wie Sie Ihre Beratung strukturiert und
zielgerichtet gestalten. Sie erfahren, welche Fragen im Verkaufsge-
sprach besonders effektiv sind und wie Sie zusétzlichen Bedarf
wecken, um das Cross-Selling-Potenzial optimal zu nutzen. Zudem
erarbeiten Sie, wie Sie lhre Produkte so prdsentieren, dass der
Kunde den Mehrwert sofort erkennt. Sie erhalten praxisnahe
Methoden, um Verkaufsabschliisse effizient und ohne Druck herbei-
zufthren.

Vertriebskompetenz fiir Techniker:innen

Als Techniker:in sind Sie auch im Verkauf tatig. Bereiten Sie den
Boden fir den Erfolg mit mehr Wissen (Gber professionelle
Bedarfsanalyse, Kundennutzen und die richtige Argumentation
samt Einwand- und Reklamationsbehandlung. So erreicht Ihre
Abschlssstarke ungeahnte Hoéhen.

Servicetechniker im direkten Kundenkontakt: Sou-
verdn und kompetent agieren

Ungenutzte Umsatzpotenziale kénnen Techniker:innen am besten
vor Ort erkennen und erschlieBen. Service- und Wartungstechniker
sind die Reprdsentanten lhres Unternehmens vor Ort. Sie bendtigen
eine kunden- und kundinnenorientierte Ausdrucksweise, sollen
ZusatzumsatzeerkennenundTippsfurdieVertriebsmitarbeiter:innen
aufzeigen.

Betriebswirtschaftliche Grundlagen

Lehrgang Betriebswirtschaft (BWL)

Erwerben Sie fundierte Grundkenntnisse in Betriebswirtschaft und
verstehen Sie, wie Unternehmen funktionieren und erfolgreich
gesteuert werden. Der Lehrgang vermittelt praxisnah die wichtigs-
ten Bereiche wie Marketing, Rechnungswesen, Recht, Logistik und
Unternehmensfiihrung. Sie lernen, betriebliche Zusammenhange zu
erkennen, wirtschaftlich zu denken und fundierte Entscheidungen
zu treffen. Ideal fur alle, die mehr Verantwortung tibernehmen, mit-
reden und ihre Karriere gezielt weiterentwickeln méchten.

tirol.wifi.at/verkauf
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Kundenbeziehungen und Service

Beschwerdemanagement

Beschwerden und Reklamationen sind fiir viele sehr unangenehm,
vielen Unternehmen ist nicht klar, wie sie damit umgehen sollen.
Dieser Workshop vermittelt aktuelle Erkenntnisse tiber das Verhal-
ten unzufriedener Kundschaft und verdeutlicht, welche Ziele mit
Hilfe eines aktiven Beschwerdemanagements erreicht werden
konnen. Sie erhalten konkrete Hinweise zur Erfiillung der Einzelauf-
gaben, um reklamierende Kunden zufriedenzustellen. Weiters erhal-
ten Sie Tipps, wie ein funktionelles Beschwerdemanagement
strukturiert und erfolgreich arbeitet.

After Sales Service Management

Nutzen Sie die Chancen im After-Sales-Bereich, um nachhaltige
Umsatzsteigerungen und langfristige Kundenbindung zu erzielen! In
diesem Lehrgang lernen Sie, wie Sie Service als entscheidenden
Wettbewerbsvorteil nutzen, unternehmensinterne Prozesse optimal
aufeinander abstimmen und gezielt Potenziale zur Ertragssteige-
rung identifizieren. Durch Best-Practice-Beispiele und individuelle
MaBnahmenentwicklung gewinnen Sie wertvolle Einblicke, um lhre
Organisation nachhaltig zu verbessern. Machen Sie Service zu
threm USP - fiir zufriedene Kunden und messbaren Unternehmens-
erfolg!

Prinzipien nachhaltiger Kundenbindung CRM

Dieses Seminar bietet das Verstandnis und die Fihigkeiten, wie
durch Achtsamkeit, Klarheit (iber Kernkompetenzen und gezielte
Marketingstrategien eine nachhaltige Kundinnen- und Kundenbin-
dung sowie die Gewinnung von Neukundschaften effektiv gestaltet
werden koénnen.

Management und Spezialisierung

Key-Account-Management-Lehrgang

80 Prozent ihres Umsatzes erzielen Unternehmen heute mit nur 20
Prozent der Kunden. Umso gefragter sind qualifizierte Key-Account-
Manager:innen. In diesem Lehrgang lernen Sie, wie Sie die Bedrf-
nisse lhrer wichtigsten Kunden (Key Accounts) richtig analysieren,
individuelle Kundenstrategien entwickeln und Marktpotenziale im

Anmeldung Tel 05 90 90 5-7622
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Einklang mit den Unternehmenszielen optimal ausschopfen. Sie
werden in der Lage sein, Key Accounts gezielt zu betreuen und als
Vermittler:in zwischen lhrem Unternehmen und den Kunden Markt-
potenziale fiir beide Seiten zu realisieren.

Diplomlehrgang Produktmanagement

Produktmanager:innen planen, steuern und kontrollieren die Pro-
dukte im Unternehmen (iber den gesamten Lebenszyklus. Je besser
sie es schaffen, Produkte bzw. Dienstleistungen am Markt zu positi-
onieren, desto hoher fallt der Gewinn eines Unternehmens aus.
Bestens qualifizierte Produktmanager sind daher gefragte Schlis-
selkrdfte in jedem Betrieb. Als Produktmanager:in reichen Ihre Auf-
gaben von der Planung Uber die Vermarktung bis hin zur
Ausmusterung von Produkten.

Ausbildung Shop-Management

Durch die fortschreitende Filialisierung des Handels ergibt sich ein
steigender Bedarf an Mitarbeitern, die die Verantwortung fir Filia-
len als Filialleiter Gbernehmen. In der Ausbildung zum/zur
Storemanager:in lernen Sie die konsequente Kundenorientierung in
den Mittelpunkt lhres Handelns zu stellen, Verantwortung fir die
Personalplanung und die Organisation des Warensortiments zu
Ubernehmen und Merchandising professionell durchzusetzen.
Weiters beschaftigen Sie sich mit lhrer Rolle als Fiihrungskraft und
eignen sich betriebswirtschaftliches Basiswissen, Marketingkennt-
nisse und Verkaufstechniken an, die Sie bei Ihrer Ergebnisverant-
wortung untersttitzen werden.

Qualifizierter E-Commerce-Experte

Sie wollen lhre Waren oder Dienstleistungen kinftig auch online
anbieten und sich einen Uberblick verschaffen, welche Optionen es
im Online-Handel gibt, was sie kosten und was die Vor- und Nach-
teile sind? In diesem Lehrgang lernen Sie alle Aspekte des E-Com-
merces kennen. Sie erarbeiten sich die notwendigen Qualifikationen,
um einen Onlinehandel ganzheitlich zu planen bzw. zu beauftragen,
umzusetzen und zu betreiben. Der Schwerpunkt liegt im Verwalten
und Vermarkten eines eigenen Online-Shops.

El Alle Verkaufsschulungen und weitere Infos und Details
finden Sie unter www.tirol.wifi.at/verkaufsschulung oder
einfach QR-Code scannen.
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Fiir Sie da:

WIFI der Wirtschaftskammer Tirol Das WIFI erfiillt seit 1995 die jeweils hochsten

Egger-Lienz-StraBe 116, 6020 Innsbruck Qualitatskriterien im Bildungsbereich.

Kursangebote, Anmeldung und Organisation Stand: August 2026

Karin Klocker MSc =® C E R T

t: 0590 90 5-7260
e: karin.klocker@wktirol.at

Carmen Glanz!
t: 0590 90 5-7261
e: carmen.glanzl@wktirol.at

Martina Hortnagl MSc
t: 0590 90 5-7622
e: martina.hoertnagl@wktirol.at

Direkt zu den Kursen oder unter
tirol.wifi.at/verkauf
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