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Bildung

, ’ Es gibt nur eins, was auf Dauer
teurer ist als Bildung: keine Bildung.

John F. Kennedy

Eine qualifizierte Ausbildung

Eine qualifizierte Ausbildung fur junge und

engagierte Menschen im Beruf ist die Zukunft

unserer Wirtschaft, darUber ist man sich im
Allgemeinen einig.

Gerade in Zeiten wie diesen, wo sich
Produkte und Untfernehmen einander
immer mehr angleichen, setzen viele
Unternehmen auf die individuelle
Ausbildung ihrer Mitarbeiter, um sich
von den Mitbewerbern abzuheben.

Ganz besonders in,,Verkauf und Vertrieb*
zweifelsohne der Wirtschaftsmotor Nummer
eins — wird einerseits soziale Wendigkeit,
andererseits hohe fachliche Kompetenz
von den Angestellten eingefordert.

Um ihre Kunden, die diesen hohen
Anforderungen gerecht werden wollen,
zu unterstUtzen, haben sich Martin
Sandriesser, GF von BIKOM, und

Doris Mock, GF von fairkaufstraining e.U.,
dazu entschlossen, gemeinsam ein
Schulungskonzept zu entwickeln.

Dieses Schulungskonzept soll die jungsten
Mitarbeiterin Unternehmen ansprechen:
Menschen in Ausbildung und Lehre.

Wahrend dem Spezialisten bei BIKOM die
Persénlichkeitsbildung der jungen Leute am
Herzen liegt, ist es der Geschdaftsinhaberin von
fairkaufstraining e.U., Doris Mock, ein besonderes
Anliegen, die natUrlichen Talente der
Auszubildenden in,, Verkauf und

Vertrieb" zur Profession zu fUhren.

Nichts liegt den beiden Spezialisten so fern,
als Menschen zu glattgebugelten Verkaufern
hochzutrainieren, welche, noch bevor der
Kunde Uberhaupt eine Frage stellt,
auswendig gelernte Antworten

parat haben. Nein!

Selbstbewusste und fachlich
kompetente Menschen,

die SpaB an der Arbeit

und am Erfolg haben,
dieses ist das gemeinsame
Ziel der beiden Profis!
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/lelgenau

’ Wir verlieren keine Kunden an bessere Produkte,
sondern an bessere Verkdufer.

Martin Limbeck

Allgemeine Beschreibung

In diesem Seminar lernen die Lehrlinge unterschiedliche K&ufertypen und deren
Merkmale kennen und erfahren, wie sie in Zukunft mit diesen besser umgehen kénnen.

Die Teilnehmer lernen, wie sie die Wunsche und BeduUrfnisse ihrer Kunden erfragen,
erkennen und im Beratungsgesprach auf diese eingehen kdnnen.

Sie wissen bestimmt, dass professionelle GesprdachsfUhrung gerade im Verkauf ein
Erfolgsturbo ist. Dabei geht es nicht um Manipulation, sondern um einfUhlsames
Zuhoren und um addéquate Antworten.

Ein guter Verkdufer baut zu seinen Kunden sehr rasch eine Beziehung auf
und fUhrt eigenverantwortlich und zielorientiert das Gesprach.

Ziel

Ihre Mitarbeiter lernen das Kunden-
gesprdach zu fGhren, um BeduUrfnisse
ihrer Kunden zu entdecken. Sie handeln
stets selbstverantwortlich und zielorientiert
* und bleiben bleiben dabei authentisch
- ¢ und kundennah.
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Inhalt

Durch verschiedene Methoden erkennen
die Lehrlinge ihr Verbesserungspotential
und bekommen wertvolle Tipps, die sie
einfach in ihren Alltag integrieren kénnen.
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Sie bekommen Kommunikationsmodelle
in die Hand, mit denen Sie hervorragend
inr GegenUber einschatzen kdnnen, um
entsprechend professionell zu handeln.
Durch praktfisches Uben im Seminar
verbessern die Teilnehmer inre Kompetenz
im Beratungsgesprdch und kénnen diese
im Beratungsgesprdch und kénnen diese
Kompetenz in inrer Arbeit einsetzen.




Sprechen Sie
yKundisch¢ ¢

’ ’ Das Wichtigste in der Kommmunikation ist zu horen,
was der Kunde nicht gesagt hat.

Peter Drucker

Allgemeine Beschreibung

Wir reden viel und sagen wenig. Mit anderen Worten: wir reden aneinander vorbei.
Beruflich wird jenen Menschen der Vortritt gegeben, die es gelernt haben, inre Ideen
wendig und klar zu kommunizieren. Kunden werden sich dort gut beraten fUhlen,

wo sie ein kompetentes Gesprdch erwarten kénnen und auch bekommen.

Ziel Inhalt

Die Lehrlinge k&nnen ihre Kommunikationsf&higkeiten den In diesem Seminar
Anforderungen entsprechend einsetzen. Durch ihnre Kompetenzen lernen die Teilnehmer
in der Kommunikation fUhren sie gute Verkaufsgespréche, fGhren und Teilnehmerinnen
eine gekonnte Bedarfserhebung durch und kommunizieren mit unterschiedliche
ihren Mitmenschen in allen Situationen stets wertschatzend. Kommunikationstools

fUr unterschiedliche
Situationen einzusetzen.

Dazu dienen im
Seminarkontext
Rollenspiele und
viele andere
Methodenspiele.

Dies ermoglicht es,
mit SpaB das Erlernte
gleich auszuprobieren
und zu verbessern.

Ihre Mitarbeiter

lernen Kommunikations-
modelle kennen, die
ihnen einen tiefen Blick
in die Gedankenwelt
ihnres GegenUbers
ermobglichen.




Buhne frell

’ Wer nicht redet,

wird nicht gehort.
Helmut Schmidt

Allgemeine Beschreibung

Taglich stehen wir vor der Aufgabe,
uns selbst und unsere Angebote zu
prasentieren. Nur wer es schafft,
Uberzeugend zu wirken, kann sein
Gegenuber fUr sich gewinnen. In
diesem Seminar bekommen lhre
Lehrlinge realistische und auf deren
Personlichkeit abgestimmte Tipps, die
ihnen dabei helfen, inre Persdnlichkeit
wirkungsvoll auf den Punkt zu bringen.

Sie erfahren, wie Sie lhre Botschaft
verstandlich und gekonnt vermitteln.
AuBerdem setzen sich die Teilnehmer
in diesem Seminar mit inren Starken,
Schwdchen, Werten und BedUrfnissen
auseinander, und kommen derart in
inrer Persénlichkeitsentwicklung voran.
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Ziel

lhre Mitarbeiter prasentieren sich selbst und
lhr Produkt selbstbewusst, haben gelernt mit
Lampenfieber professionell umzugehen und
es gelingt ihnnen, auf Fragen ihres Gegenubers
addaquat zu antworten.

Die Lehrlinge lernen sich selbst besser kennen
und machen in ihrer Personlichkeitsentwicklung
positive Fortschritte und verstarken ihr
Selbstbewusstsein.
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Inhalt

In diesem Seminar Uben Ihre Mitarbeiter
inre personliche Présentation aus dem
eigenen Businesskontext heraus. Dies
gewdhrt einen hohen Praxisbezug und
macht viel SpaB.

UnterstUtzend werden Videoanalysen
eingesetzt. Sie reflektieren sich selbst und
bekommen wertvolle Impulse fur inre
Personlichkeitsentwicklung.



Leo, der iInnere
Schwelinehund

’ Die Distanz zwischen deinen Trdumen
und der Realitat heift: HANDELN.

Jochen Mai

Allgemeine Beschreibung

Wir wissen meist selbst sehr gut, was wir zu tun haben, tun es aber trotzdem nicht. Wir planen,
am ndchsten Tag es besser zu machen. Wir nehmen uns vor, gelassen mit unseren Kunden
umzugehen, zuvorkommend und freundlich. Mit demsellben Ergebnis, dass wir wieder in die
Falle tappen und unsere geplanten Ziele nicht umsetzen konnten. Wir frdumen von unseren
Zielen, anstatt zu handeln.

Warum ist das soe Weshalb sabotieren wir uns selbst? Es ist ein innerer Teil in uns,
den jeder in sich trégt; Wir nennen ihn: ,,Leo, den inneren Schweinehund.*

Inhalt

lhre Mitarbeiter
reflektieren jene
beruflichen
Situationen, in
denen sie sich
selbst sabotieren.
Sie erkennen Situ-
ationen, in denen
es ihnen nicht
gelingt, Ziele
umzusetzen.
Die Lehrlinge
. entdecken ihren
Ziel internen Dialog
mit sich selbst,der
lhre Lehrlinge lernen inren individuellen ,,Leo”, den ,,inneren Schweinhund, Sie daran hindert,
und dessen Beweggriunde, sie am erfolgreichen Tun zu hindern, kennen. konsequent ihr
Die Teilnehmer Ubernehmen Eigenverantwortung und entdecken ihre Vorhaben in die
individuellen Selbstmotivationsstrategien. Tat umzusetzen.




Der Kunde, Fein
oder Freund?

’ Deine unzufriedensten Kunden

sind deine groBte Lernquelle.
Bill Gates

Allgemeine Beschreibung

Ein schwieriger Kunde, ein unangenehmes
Reklamationsgespréch, oder ein Konflikt im
Verkauf, sind Situationen, die es uns sehr
schwer machen, motiviert zu bleiben

und unsere positive Einstellung

aufrecht zuhalten. Aber gerade

in solchen Situationen sind eine

positive Einstellung, die Fahigkeit

sich emotional abzugrenzen,

und sich selbst zu motivieren,

sehr wichtige Faktoren.

In diesem Seminar lernen Ihre Lehrlinge
eine positive Lebenseinstellung zu
entwickeln, sich selbst zu motivieren
und schwierige Lebenssituationen
besser zu meistern.

| o ! \
Sie bekommen Tipps fur inren ‘
Umgang mit schwierigen Kunden,
um Reklamationsgespréche zu
fOhren und Konflikte im Verkauf zu |6sen.
Ziel Inhalt
Die Teilnehmer gewinnen Sicherheit im lhre Mitarbeiter reflektieren ihre eigene
Umgang mit schwierigen Kunden, bei Lebenseinstellung, erkennen ihr Verbesserungs-
Reklaomationen und Konflikten. Sie potential und bekommen dazu Tipps. Anhand
entwickeln ihre positive Einstellung von Fallbeispielen wird ihnen die Wichtigkeit einer
weiter und meistern dadurch positiven Einstellung bewusst. Ein umfangreicher
schwierige Situationen im Methodenmix sorgt fir Abwechslung, Spal und

Berufs- und Privatleben leichter. praxisorientiertes Lernen.



Trainerprofil

’ etwas fair! verkaufen heif3t:

Menschen glucklich machen.
Doris Mock

Doris Mock

Doris Mock mag Menschen
und Erfolgserlebnisse. Und
sie mag es, Menschen auf
ihnrem Weg zum Erfolg zu
begleiten. Deswegen hat
sie 2011 das Unternehmen
fairkaufstraining gegrindet.
Sie versteht sich als Dreh-&
Angelpunkt zwischen
Unternehmen und deren
Kunden. Mit ihren Trainings,
Beratungsgespréchen und
Coachings verhilft sie mittel-
standischen Unternehmen
zuU optimalem Vertriebs-
und Verkaufserfolg.

Sie Ubernimmt Trainingsverant-
wortung fUr all die maBkonzipierten
Trainings und Schulungen, die bei
fairkaufstraining designt werden, und
kooperiert mit hochqualifizierten
Trainerkollegen, um punktgenau

fUr den Bedarf ihrer Kunden

gerUstet zu sein.

lhr gesamtes Knowhow aus Uber
zwanzig Jahren Erfahrung in
Verkauf und Vertrieb in
internationalen Konzernen

gibt sie an ihre Kunden

weiter. Sie hat eine gut
fundierte wirtschaftliche
Ausbildung, ist Bewegungs-
padagogin, ISO-zertifzierte
Trainerin, Dipl. Lebens- &
Sozialberaterin, Unter-
nehmensberaterin und
studiert ab Herbst 2015 ﬁ
Organisations- und ;
Personalentwicklung. 4




Trainerprofil

’ ’ Ein Problem ist hallb gelost,
wenn es klar formuliert ist.

John Dewey

Martin Sandriesser

Martin Sandriesser ist
Spezialist fir Seminare zur
Personlichkeitsentwicklung
mit Lehrlingen. Weil er einst
selbst den Weg der Lehre
gegangen ist, liegen ist,
liegen ihm diese Menschen
ganz besonders am Herzen.
Er hat es sich durch umfang-
reiche Ausbildungen und
Erfahrungen zu seiner
Profession gemacht, die
Jugendlichen in deren
Entwicklung zu unterstUtzen.

Nach seinen in Uber einem
Jahrzehnt gesammelten
Erfahrungen in der Lehrlings-
ausbildung wechselte erin
den Vertrieb, um sich als
Gebietsverkaufsleiter selbst
weiter zu entwickeln. Der
stdndige Drang sich zu
verbessern und weiter

zu entwickeln begleitete
inn wahrend seiner
gesamten bisherigen
beruflichen Laufbahn.

Heute ist Martin Sandriesser
Trainer und der GeschaftsfGhrer
der Fa. BIKOM und er hat es sich
zur Aufgabe gemacht, Menschen
in ihrer Persénlichkeitsentwicklung
zu unterstUtzen.

Seit vielen Jahren unterstUtzt
er mit seinem Team Lehrlinge
vieler renommierter Unter-
nehmen durch Seminare zur
Personlichkeitsentwicklung.
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Hier geht s zu unsl!

Fairkaufstraining..

/\////L Kom/oefenz UNO/ S/OOB ZUm E/"/DO@

3454 Gutenbrunn 40

+43 (0)664 535 61 61

+43 (0) 2782 82752
office@fairkaufstraining.at
www fairkaufstraining.eu

Wir begleiten Sie

auf dem Weg

zU lhrer Top-Leistung
und Sie werden Spal3
daran haben!

BTKOM

QDUNE&KDM‘“PIEITIENZ

8742 Obdach, Admontbichlweg 9
+43 (0) 699 110 67 335

+43 (0) 3578 / 2000 3
office@bikom.at

www.bikom.at

Wir haben es uns

zur Aufgabe gemacht,
Menschen in ihrer
Personlichkeitsentwicklung
ZU unterstutzen.
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