Fiir Verkaufsprofis und die, die es werden wollen:
Mit hunderten , Rezepten” aus der Verkaufspraxis!
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WIFI Lehrgangsleiter Peter Trameger ist seit (ber 30 Jahren in seiner Ver-
triebs- und Ausbildungstitigkeit fir die unterschiedlichsten Vertriebsfor-

Die Ausbildungsreihe Verkauf im AuBendienst” beinhaltet sechs
Module zu je zwei Tagen (nichster Start Anfang Februar 2015).
Als Seminartermine werden wahlweise Freitag/Samstag oder Mitt-
woch/Donnerstag angeboten. Nach den sechs Modulen kann eine
in der Wirtschaft anerkannte Priifung zum diplomierten Auen-
dienst-Verkiufer abgelegt werden!

Alle Module kénnen auch einzeln und in beliebiger Reihenfolge
absolviert werden. Bei Gesamtbuchung aller 6 Module gibt es

Es gilt, den Kunden emst zu nehmen,
ihm keine Schuld zuzuweisen und
vor allem lasungsorientiert mit ihm
zu kommunizieren. Das Ziel muss es
sein, den Kunden noch stirker die
Bereitschaft aufzuzeigen, auch nach
dem Kauf mit demselben wenn nicht
noch hoheren Engagement wie vor
dem Kauf fOr ihn da zu sein,

Der Verkiufer sollte immer daran
denken: _Nach dem Kauf, ist vor
dem Kaufl* Nur professionell abge-
handelte Reklamationen des Ver-
kiufers setzen den ,positiven Anker*
far Folgekiufe.

Weichen Stellenwert hat die WIFI-
Lehrgangsrethe zum Diplomverkiu-
fer* Ihrer Erfahrung nach in der Wirt-
schaft?

Peter Trameger: _Eine schone Aner-
kennung und ein Beweis fir den
hohen Stellenwert der Diplomver-
kiufer-Lehrginge in der Wirtschaft
ist es, wenn Unternchmen ~ nach
Teilnahme eines Vertricbsmitarbei-
ters am Lehrgang - weitere Vertriebs-
mitarbeiterinnen zu den folgenden
Lehrgingen anmelden. Und das ist
haufig der Fall!

Des weiteren hore ich von Berufsein-
steigerinnen im Verkauf immer wie-
der, dass Bewerbungen im Vertrieb
mit einem am WIFI erworbenen
Diplom sehr positiv verlaufen.*

Cibt es Neuigkeiten / Trends, die sich
derzeit am Horizont des Verkaufs
ankindigen?

Peter Trameger: Der Kunde fragt
sich immer: Steht der Verkiufer auf
meiner Seite oder auf Seite des
Unternehmers/Anbieters bzw. sonst
irgendeiner  Organisation. Wenn
ein/e Verkauferin hauptsichlich ver-
kauft, um die Provision zu errei-
chen, wird er niemals erfolgreich
sein, daran Andent sich auch in
Zukunft nichts,

Erfolgreich sind auch in Zukunft jene
Verkiuferinnen, die dem Kunden
die Entscheidungs-findung ereich-
tern und dessen Nutzen in den Mit-
telpunkt stellen. Denn werdem Kun
den hilft, die for ihn beste Wahl zu
treffen, der wird auch kinftig und
auf Daver erfolgreich sein.

Die zentrale Mission von Verkiufe-
rinnen ist es also, den Kundennut-
zen zu identifizieren und nachweis-
bar zu kommunizieren.*

vom WIFl interessante Verginstigungen.

Herr Trameger, warum sollte ein/e Ver-

kiuferin die WIFI-Ausbildungsreihe
zum Diplomverkiufer besuchen, was
bringt sie ihefihm?

Peter Trameger: _Der Hochlei-
stungssport beweist es sehr gut: Wer
nicht gendgend oder Oberhaupt
nicht mehr trainiert, dessen Leistung
wird zunehmend schlechter. Auch
im Berufsleben sind Trainings daher
absolut notwendig. Die Rickmel-
dungen vonseiten der Absolventin-
nen - auch erfahrener, langjahriger
Verkiuferinnen - in Bezug auf dieses
WiFI-Training sind sehr positiv.

Dem Verkaufsprofi ist bewusst, dass
Verkaufen eine Abfolge von Verhal-
tens- und Benimmregeln ist, die es
ihm ereichtem seine Gesprichspart-
ner leichter vom Went einer Idee
Oberzeugen 2u konnen. Diese
Regeln soliten laufend bewusst ein-
gesetzt werden und im Training per-
fektioniert werden. Denn der Kunde
kauft nicht die Dienstleistung oder
das Produkt, sondern in erster Linie
den Verkaufer.

Warum profitieren auch _altgedien-
te” Verkiuferinnen von der Ausbil-
dung?

Peter Trameger: Langjdhrige Ver-
kaufsmitarbeiterinnen erarbeiten
sich unbewusste Kompetenzen im
tigichen Kundenkontakt. Um als
langjdhrige/r Verkiuferin wieder
mehr Effektivitit und Effizienz im Ver-
kauf zu erlangen, ist es oft wichtig,
einen ,Spiegel’ vorgehalten zu
bekommen: Mach'’ ich die richtigen
Dinge - und mach'’ ich die Dinge rich-
tigt". Gerade dadurch kbnnen auch
gestandene  Verkiuferinnen' schr
stark von den Inhalten der Lehr-

gangsreihe profitieren.”

Thema Reklamationen: Reklamatio-
nen kdnnen sehr aufwindig sein.
Kann dies der Verkiufer auch als
Chance nutzen?

Peter Trameger: Die Reklamation ist
cine der groBlen Chancen, aus
einem Laufkunden einen Stamm-
kunden zu machen.

Start der Ausbildungsreihe , Verkauf im AuBendienst”
Modul 1: Kundenmotivation: 5./6. oder 7./8. Februar 2015

WIFI Top Thema mit Erich Norbert Detroy:

“Sich durchsetzen in Preisgesprichen”
29. Jinner 2015, 8.30 bis 16.30 Uhr

Alle Infos und Anmeldung:

www.stmk.wifi.at/verkauf - 0316/602-1234 1300



