ProSales

Der Bedarf an guten VerkduferInnen
steigt, nicht zuletzt aufgrund des sich weiter verschiarfenden
Verdringungswettbewerbs. Exzellente VerkauferInnen sind
tber den Stellenmarkt aber nur schwer zu finden. Der Lehr-
gang ,,Pro Sales* bietet den TeilnehmerInnen einen echten
Wettbewerbsvorteil und sei damit denen empfohlen, die ihre
Chancen vor allem im professionellen und zielorientierten
Verkaufen sehen.

VerkauferInnen, die ihre praktischen Verkaufs- Ve r k a u fe n a l s
kompetenzen zum Kunden hin vertiefen méchten; Mitar-
beiterInnen, die die Position der Verkaufsleitung anstreben;
FilialleiterInnen; MitarbeiterInnen aus dem Marketingbereich
mit Kundenkontakt; NeueinsteigerInnen in den Vertrieb und O I I I p e e n Z

Verkauf; Fuhrungskraftenachwuchs.

In dem Lehrgang wird praktisches

verkaufspsychologisches Wissen vermittelt. Ziel ist die

e Erfolgreiche Betreuung bestehender bzw. Akquirierung
neuer Kunden

e Soziale und kommunikative Kompetenz

e Aneignung von Marketing-Fahigkeiten zur Zielfindung,
Strategiebildung und Verkaufsplanung

e Vermittlung des erforderlichen Know-hows fiir den
erfolgreichen Karriereschritt zum/zur VerkaufsleiterIn

e Praxisorientiertes Training durch eine dem betrieblichen
Alltag entsprechende Projektarbeit

A
25.01.2013 - 23.03.2013 ‘@,

jeweils Freitag und Samstag von 8.30-17.30 Uhr
FORDERVEREIN / ASSOCIAZIONE DI PROMOZIONE

Landesberufsschule Bozen / scuola professionale di Bolzano

600,00 Euro

LANDESBERUFSSCHU
ERK UND IND

Landesberufsschule fiir Handwerk und Industrie,
Romstr. 20, 39100 Bozen

Telefon 0471 540720 — 0471 540724

E-Mail: weiterbildung@berufsschule.bz




BEGRUSSUNG, ZIELE, ABLAUF

25.01. - 26.01.2013

Verkaufskommunikation

e Wie gut ist ihr verkduferisches Wissen?

e Innere Einstellung
Persdnlichkeitsprofit des Verkaufers

e Individuelles Personlichkeitsprofil

o Wie wirke ich und wie will ich wirken
Verkaufskontakt vorbereiten

e Grundlagen eines professionellen Verkaufsgesprachs

e Gesprichskonzepte und Gewinner-Strategien

01.02. - 02.02.2013

Erdffnen von Verkaufsgesprachen: Angebotsphase, Einwandbehandlung
¢ Besuchstermine vereinbaren
¢ Behandlung und Deutung von Kundeneinwinden
Abschlusstechniken im Verkaufsgesprach
¢ Erkennen-der Kaufsignale von Kunden
e Uberwinden von Abschlusshemmungen

e Verhalten. des Verkiufers nach dem Abschluss

07.02.2013

Selbst-, und Zeitmanagement
o Effektive Methoden im Zeitmanagement
o Selbsteinschidtzung des personlichen Arbeitsstils

e Karriere/Lebensplanung

08.02. - 09.02.2013

Verkaufspsychologie
Grundlagen der modernen Verkaufspsychologie
¢ Einstellung des Verkdufers zum Umgang mit dem Kunden
¢ Entstehung von Kaufentschlissen

e Kaufmotive von Kunden

DER LEHRGANG 25.01.2013 - 23.03.2013

15.02. - 16.02.2013

Reklamations- und Beschwerdekultur
¢ Ursachen von Reklamationen
e Analysieren und Beheben von Beschwerden
o After Sales Betreuung
Strategische Verhandlungsfiihrung
e Win-win Situationen schaffen

e Wertschitzende Gesprachsfihrung

22.02. - 23.02.2013

Prasentation und Moderation in Verkaufsgesprachen
e Verkaufen an eine Gruppe
e Geeignete Methoden fiir Priasentationen an eine Gruppe

e Angebotsprisentation

01.03. - 02.03.2013

Aktive Kundenakquisition
e Tipps zu: Direkt-, Telefon — und Mailingakquise
e Auf intelligente Art neue Tiiren 6ffnen
Elevator Pitch
¢ Fesselnde, tiberzeugende personliche Verkaufsstory entwickeln
und vermitteln

e Erarbeitung eines wirkungsvollen Elevator Pitch

08.03. - 09.03.2013

Neukundenakquise
e Angste der Kaltakquise erfolgreich iiberwinden
e Mehr Sicherheit bei Neukontakten und mehr Starke
und Souverdnitit bei Kaltkontakten erlangen

¢ Entwicklung eines Gesprichsleitfaden fir die erfolgreiche Akquise

15.03. - 16.03.2013

Fiihren von Preisverhandlungen
e Bedeutung des Preises im Angebot
® Preisargumentations-Strategien

e Meistern schwieriger Verhandlungssituationen

22.03. -23.03.2013

Marketing im Verkauf
e Die strategische Seite des Verkaufens kennen lernen
¢ Das-eigene Produkt wirkungsvoll transportieren

e Preis- und Produktstrategie im Verkaufsgesprach

22.03. -23.03.2013

Abschluss mit Experte/n aus der Wirschaft
e Prisentation des Elevator Pitch, Feedback:
Die eigene Erfolgsstrategie-wird dargestellt und nach dem Prinzip
»best practise gelernt. Lernen durch Input, Experimentieren

und.-Umsetzung in den Alltag.

Lehrgangsbegleitend: Coaching
wird wihrend des Lehrganges definiert. Dieses Modul startet
parallel zu den anderen Modulen. Fiir jede/n. TeilnehmerIn sind
2 Stunden Einzelgespriche vorgesehen. Es geht um die personliche
Begleitung des individuellen Lernprozesses: Eigene Standortbestim-

mung. Personliche Erfolgsstrategie.

LANDESBERUFSSC
HANDWERK UND |



