Audi MFC Verkauferausbildung

MFC: Mitarbeiter Fahrzeug Center




b sulting [move success]

Ausgangssituation Mitarbeiter

- MFC Mitarbeiter haben heterogene Lebenslaufe.

- MFC Mitarbeiter sehen sich als ,Verteiler an Kollegen®.

- MFC Mitarbeiter hat keine Berufsbezeichnung: Berater, Verkaufsberater, Mitarbeiter, Betreuer
- MFC Mitarbeiter nehmen sich nicht als Verkaufer der AUDI AG wahr.

- MFC Mitarbeiter Ingolstadt und Neckarsulm haben wenig Kontakt zueinander.
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Ausgangssituation Kompetenz

- MFC Mitarbeiter haben sehr unterschiedlich Vorkenntnisse.

- MFC Mitarbeiter haben keine Verkauferausbildung.

- MFC Mitarbeiter agieren nicht prozessgesteuert (kein Verkaufsprozess).

- MFC Mitarbeiter haben daher wenig Kenntnisse Uber Bedarfsermittiung und Zusatzverkauf.

- MFC Mitarbeiter haben kaum technische noch modellspezifischen Fachkenntnisse.
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Ausgangssituation 2007

Verkaufte Einheiten: 23.000

Bezugsberechtigte: 65.000
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| Zielgruppe sind:

- 25 MFC Mitarbeiter aus den Standorten Ingolstadt und Neckarsulm,
— mit unterschiedlichen Vorkenntnissen, Lebenslaufen und Bildungshistorie und

— haben bis 12/2008 am Seminar ,Erfolg mit Stil“ teilgenommen.



Audi Training 7

Audi MFC Verkauferausbildung

/\ Grundlagen

— Ausbildungsname: Audi MFC Verkauferausbildung

— Auszubildende: Audi MFC Verkaufer

- Verkaufsprozess: Audi MFC Verkaufsprozess
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Vorbereitungsphase: 4 Wochen
Level 1: 1 Woche Ausbildung
Praxisphase: 4 Wochen

Level 2: 1 Woche Ausbildung

Nachbereitung: 4 Wochen
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Level 1: Ziele

Unter Berucksichtigung der Abteilungskultur: Schwerpunkt Geschichten

— Audi MFC Verkaufer kennen die Audi Vision, die Audi Ziele und die Strategien
Zielerreichung.

- Audi MFC Verkaufer kennen die Marktsituation und die Bedeutung der Marke \Aug

— Audi MFC Verkaufer kennen die Audi MFC Ziele.
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Audi MFC Verkaufer verstehen und akzeptieren den Prozessablauf im Verkauf.

Audi MFC Verkaufer kennen den Audi MFC Verkaufsprozess und konnen danach arbeiten.

Audi MFC Verkaufer kennen die Grundlagen der Audi Technologie: Motoren, Getriebe und
Antrieb

Audi MFC Verkaufer kennen Kommunikationstechniken und konnen diese im Ver
anwenden.
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Kunde & Verkaufer
Audi Technologie & Modelle

Soziale Kompetenz

Audi MFC Verkaufsprozess
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Level 2: Ziele

Unter Berucksichtigung der Abteilungskultur: Schwerpunkt Teambildung

Audi MFC Verkaufer kennen ihren Personlichkeitsindex und wissen deren Bedeutung in der
Gruppe.

Audi MFC Verkaufer konnen ihre Zeit effektiv nutzen und Aufgaben effizient umsetzen.

Audi MFC Verkaufer kennen den Kundenwert, die Kundenbefindlichkeit und die
Kundenreaktanz.
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Level 2: Ziele | |
— &

Audi MFC Verkaufer konnen mit Kundeneinwanden umgehen.

. ®

- Audi MFC Verkaufer kennen Verhandlungsstrategien.
— Audi MFC Verkaufer konnen kundenfreundlich auf Reklamationen reagieren.

— Audi MFC Verkaufer kennen die Grundlagen der Audi Technologie: Lenkung, Karosserie,
Infotainment, Komfortausstattung, Regelsysteme, Fahrerassistenzsysteme
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| Kompetenz

— Lernen lernen — Inhalte verstehen

- Primar-Lernkonzept: Direkte Wissensvermittiung bei stabilen Inhalten

- Meta-Lernkonzept: Methoden zur selbstandigen Erarbeitung und Aktualisierung von
veranderlichen Inhalten

— Trainieren im Training

= Lernen und Anwenden im Mitarbeiter Fahrzeug Center
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