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Power auf Dauer — Wie Sie Verkaufserfolge und
persOnliches Wohlbefinden in Einklang bringen

Unter diesem Motto oder anders gesagt, wie man im professionellen Verkauf — in Zeiten wie diesen
— super erfolgreich sein und gleichzeitig der Burn-out Falle entkommen kann, steht der Jubilaums-
Verkaufskongress fiir Deutschland, Osterreich und Schweiz, die Plattform fiir Menschen im Verkauf,
am 21. und 22.03.2013 in der Wirtschaftskammer Wien.

VVom VBC Verkaufsberaterlnnencolleg

Der Verkaufskongress findet zum 5. Mal statt und hat
sich zu DER Plattform fur Informationsaustausch,
Know-how Transfer, Networking fiir VerkaufsmangerIn-
nen im deutschsprachigen Europa etabliert. Allein in
Osterreich berichten Medien tber mehr als eine Milli-
on Burn-out gefihrdete Berufstitige. Der Kongress be-
handelt daher vier Schwerpunkte:

1: Die unbewusste Ebene der Hirnforschung:
Hier wurde Prof. Dr. Dr. Manfred Spitzer, Gehirnfor-
scher aus Ulm als Keynote Speaker engagiert.

2: Die bewusste Ebene der Personlichkeit:

Prof. Dr. Dr. Lothar Seiwert, der Zeitmanagementpapst
wird dartiber referieren welchen Einfluss die Selbstbe-
stimmung gegentber der Fremdsteuerung im Verkaufs-
management hat. Danach wird Andy Holzer tiber unge-
ahnte Fahigkeiten, die in jeden Einzelnen brach liegen
sprechen. Unfassbare Leistungen mit Handikap, so
konnte man auch die Karriere von ihm beschreiben. Un-
ter dem Vortragstitel ,Den Sehenden die Augen 6ffnen”
erzihlter Erfahrungen aus seinem bewegten Leben. Der
Osttiroler kam blind zur Welt und hat sich doch den
groffen Traum eines Lebens als Berufsbergsteiger erfiillt.

3: Die Ebene der korperlichen Energie:

Dabei geht es um Gesundbheit, Fitness, Ernahrung, denn
ohne Gesundheit ist alles andere nichts. Patrick Heiz-
mann kombiniert wissenschaftliche Fakten mit leicht
verdaulicher Bildsprache und wiirzt beides mit Witz
und Humor.

4: Die Ebene der fachlich-technischen
Kompetenzen:

Peter Hochleitner verantwortet das
gesamte Consumer-Geschift von Mi-
crosoft Osterreich. Hier erfihrt das
Publikum mehr dber die professio-
nelle Nutzung moderner Medien im
Verkauf anhand der Konvergenz von
Geriten wie Laptops, Tablets, Conver-
tibles und Phones mit Windows 8.

Dartiber hinaus bietet der Kongress
zwolf Workshops 4 90 Minuten mit ei-

nem hohen Anteil an Interaktion und der Méglichkeit
mit den Workshopreferenten und Experten in personli-
chen Kontakt zu treten und eigene Praxisfille zu disku-
tieren. Hier geht es um Workshopthemen wie ,Verhan-
deln nach dem Win-Win Prinzip bis hin zu ,,Selbstmana-
gement im Verkauf nimlich Gber die Kunst zur richti-
gen Zeit beim richtigen Kunden zu sein.

Am zweiten Kongresstag moderiert Claudia Stockl
beim ,Frithstiick mit ihr“ eine Grof§gruppenmoderati-
on. Zwei bis drei Wochen vor der Veranstaltung senden
Teilnehmer ihre Fragen an das Expertenpodium ein.
Claudia Stockl mit ihrer Erfahrung aus iber 15 Jahren
in Interviews mit erfolgreichen wird dem Podium ent-
sprechend nutzbare Antworten fiir die Fragen der Ver-
kaufsmanager herauskitzeln.

Am Abend des ersten Kongresstages findet im Rahmen
der Verkaufsaward Gala, die Vergabe der Awards an die
besten Verkaufer des Landes statt. Vier der Funf Awards
haben hohe Relevanz fiir die Versicherungs- und Fi-
nanzdienstleistungs- branche.

Uber einen monatelangen Nominierungsprozess wer-
den die Besten der Besten aus den Kategorien Verkaufer
im Auflendienst (Makler), Fithrungskrifte im Verkauf,
Verkaufsteams und Verkaufs-Rookies (maximal zwei Jah-
re in der Branche) vergeben. Es geht dabei darum echte
Role-Models fiir unseren Berufsstand vor den Vorhang
zu holen und auf die Bithne zu bringen. Eine unabhingi-
ge Jury wird die Endauswahl der Preistrager festlegen.

Alle Detailinformationen inklusive Anmeldemdglich-
keiten unter: wwwybc.at "




