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Ihre Herausforderung

Der  FH-Lehrgang „Sales Management - Verkaufen als 
Kompetenz“ vermittelt Ihnen professionelle Werkzeuge 
und Strategien für die herausfordernde Tätigkeit im 
Vertrieb/Verkauf und fördert die Entwicklung der 
Persönlichkeit.

Sie erweitern und festigen Ihr Wissen um 
Verkaufsstrategien und Ihr Verhandlungsmanagement. 
Sie vertiefen Ihre Verkaufskompetenz  und erhöhen die 
Kundenprofitabilität.

Durch eine gesteigerte Beratungskompetenz werden Sie 
unterstützt, dass potentielle Kunden zu echten Kunden 
und einmalige Kunden zu Stammkunden werden.

In praktischen Verkaufssituationen lernen Sie, das 
theoretische Wissen optimal umzusetzen. Zudem 
profitieren Sie vom intensiven Austausch in der Gruppe 
mit TeilnehmerInnen aus unterschiedlichen Branchen 
und Vertriebsorganisationen. Der verhaltensorientierte 
Ansatz ist in dieser Form österreichweit einzigartig.

Sie sorgen im Vertrieb und Verkauf dafür, dass sich Umsatz und Verkaufszahlen positiv 
entwickeln. Sie gewinnen neue Kunden ebenso wie Sie den bestehenden Kundenstamm 
pflegen. Sie betreuen Geschäftskunden persönlich oder per Telefon und entwickeln 
Strategien, wie sich Verkaufsgespräche und Verhandlungen besser organisieren lassen. 
Eine Ihrer wichtigsten Herausforderungen ist die individuelle Fähigkeit, mit Kunden 
umzugehen. Sie verkaufen Produkte und/oder Dienstleistungen. Sie beraten Kunden und 
führen Preisverhandlungen. Sie gehen auf Kunden in allen Ebenen ein und überzeugen 
diese. Sie motivieren und führen ein Team, das den Kunden betreut oder betreuen ein 
Team beim Kunden.

Zielgruppe:

➜ VerkaufsleiterInnen
➜ VertriebsmitarbeiterInnen
➜ Techniker mit Kundenkontakt
➜ Außendienstmitarbeiter
➜ Verantwortliche aus dem Branchen- &
    Produktmarketing

Lernziele
yy Stärkung der individuellen Verkaufskompetenz durch Training in praktischen Übungen
yy Verhandlungsführung, richtiges Verhalten in schwierigen Verkaufssituationen
yy Tools zur Erkennung von Verkaufschancen und zur Steigerung 
der Effizienz von Vertriebsaktivitäten
yy Steigerung der Fähigkeit zur Selbstorganisation und dem richtigen 
Umgang mit Ressourcen 
yy Eigenverantwortliches Planen und Umsetzen von Vertriebsaktivitäten
yy Beschwerde- und Reklamationsbearbeitung
yy Richtiger Umgang mit TOP-Führungskräften, Key-Accountants und Schlüsselkunden

Die berufsbegleitende Ausbildung zum akademisch geprüften Sales Manager/Verkaufsberater besteht aus 3 Modulen. 
Diese finden geblockt innerhalb von 2 Semestern statt und umfassen insgesamt 24 Präsenz- und 6 Projekttage.

Module und Aufbau
Die berufsbegleitende Ausbildung zum akademisch geprüften 
Sales Manager/Verkaufsberater besteht aus 3 Modulen. Diese finden
geblockt innerhalb von 2 Semestern statt und umfassen insgesamt 24 Präsenz- und 6 Projekttage.

Teilnahmevoraussetzungen: Matura bzw. Hochschulreife und/oder Berufserfahrung mit vergleichbarem Niveau.

Kosten und Anmeldung:  Die aktuellen Termine, Kursgebühren sowie das Anmeldeformular finden Sie im 
Beilageblatt zum Folder. Vertiefende Informationen und eine nähere Beschreibung der Lehrinhalte entnehmen 
Sie dem Lehrgangshandbuch unter www.zukunftsakademie.or.at.

Abschluss: Mit Absolvierung des gesamten Lehrganges erwerben Sie Ihr Zertifikat
zum/zur Akademischen Sales ManagerIn.

Modul 1 Vertriebs - und Verkaufsberatung	 				    10 Tage
	
	 Einführung in den Vertrieb und Verkauf/ Verkaufspsychologie		  2 Tage
	 Verkaufstraining I: Produktverkauf						      2 Tage
	 Verkaufstraining II: Dienstleistungsverkauf					     2 Tage
	 Verkaufsprojekt									        1 Tag
	 Praxisprojekt									         1 Tag
	 Customer Relationship Management – CRM					     2 Tage

Modul 2 Kundenmanagement 	 			                		  5 Tage
	
	 Strategische Kundenbetreuung							      2 Tage
	 Verkaufen an TOP-Führungskräfte						      2 Tage
	 Praxisprojekt									         1 Tag

Modul 3 Management in der Verkaufspraxis					     15 Tage
	
	 Reklamations- und Beschwerdekultur						      2 Tage
	 Verkaufsplanung-eigenes Zeitmanagement und Selbststeuerung		  2 Tage
	 Verkaufstraining III: Beratungsverkauf						      2 Tage
	 Selbstkompetenz und Soziale Kompetenz					     2 Tage
	 Verkaufstraining IV: Verkaufen an TOP-Entscheidungsträger			   2 Tage
	 Präsentationstechnik - Verkaufen an eine Gruppe				    2 Tage
	 Praxisprojekt									         2 Tage
	 Projektarbeit									         1 Tag



Lehrgangsleiter 
Prof. (FH) Dr. Karl Pinczolits �                    
 
Seit über 30 Jahre im Verkauf, im Management und als Berater in Vertrieb und Marketing tätig. 
Er berät und trainiert amerikanische, europäische und japanische Unternehmen im Bereich 
Wachstumsstrategien und Umsatzsteigerungen. Er ist Fachbereichsleiter für Marketing und Vertrieb 
an der FH Wiener Neustadt, Autor der Bücher „Schlagzahlenmanagement“, „Der befreite Vertrieb“,  
zahlreicher Studien u.a. „Produktivität im Vertrieb“.

Zu seinen Kunden zählen ABB, Abbott, AWD, Bawag PSK, Bender, Bewag, Canon, CapitalLeben, 
Carl Zeiss, Ciba Vision, Colt, Credit Suisse, Daimler-Chrysler, Duropack,EVN, Hitachi, IBM, Lewa, 
Masterfoods, Neudörfler, Minolta, Novartis, Nycomed, Philips, Post, Quelle, Raiffeisen, Ratioform, 
Rigips, Schiedel, Siemens, Skandia, Tele2, Unilever, Volksbank, Wiener Städtische Versicherung, 
Wiengas.
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