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Prof. Christof Seeger Klaus Ohnesorge Ralf Biirger

Berater und Coach Rhetoriktrainer Trainer und Berater
Schwerpunkte: Schwerpunkte: Schwerpunkte:
Kunstliche Intelligenz, Rhetorik, erfolgreiche Fihrungskommunikation,
Werbewirkung, Kommunikation Flihrungsverhalten,
Beratung bei Studien Mitarbeitergesprache

und Analysen

JAHRESAUSBILDUNG

ZERTIFIZIERTE'R
MEDIENVERKAUFER’IN
DIGITAL UND PRINT

info@ammerseeakademie.de
www.ammerseeakademie.de

~ Fiir Juniorverkdufer*innen, Trainees und Quereinsteiger*innen
n
§ Die Herausforderungen flr MedienverkauferXinnen werden im-
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Schwerpunkte: Schwerpunkte: Schwerpunkte: 7
Storytelling im Sales, Intermedialer Vergleich, Visualisierung ~ é Neu ist das Thema Kl im Sales und dass der Lehrgang jetzt in
Authentizitat Grundlagen Media- im Verkauf 2 -CCJU Z N einem 1/2 Jahr durchgefiihrt wird.
planung, Auditierung gn c .\
von Mediakampagnen P g g W - ”\M Dieser Lehrgang richtet sich unverandert an Newcomer, Quer-
S8 b e O | 5’«"""‘*« einsteiger*innen und alle, die sich im Bereich Medienverkauf
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Dr. Florian Pressler Paul Bayerle 2 ¥

Verkaufstrainer Trainer und Berater <<«

Schwerpunkte: Schwerpunkte: /

Prasentation und Cross-Media, <

Verhandlungsfuhrung, Verkauf am Telefon

Preisverhandlungen

www.ammerseeakademie.de
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AMMERSEEAKADEMIE -

Seit mehr als 35 Jahren ist die AmmerseeAkademie ein_pro- = :
fessioneller Partner flr Firmen im deutschsprachigen-Rauiasss -

et R

Besonderer Schwerpunkt sind dabei Medienunternehmen
und Agenturen, aber auch Verbande. Professionelle, zertifi*
zierte Trainer*innen mit langjahriger Berufspraxis schulen in
Deutschland, Osterreich, der Schweiz und Sudtirol die The-
men, die von den Kunden gefordert werden. Individualisierte
Lehrinhalte bilden daflir die jeweils maBgeschneiderte Platt-
form.

Acht Berater*innen unserer Akademie stehen flr die profes-
sionelle Ausbildung zum*zur zertifizierten Medienverkau-
fer*in (digital und Print). Wir freuen uns auch auf Ilhr Team!

Dieses Jahresprogramm ist ein Hybrid-Modell aus Prasenzta-
gen und Online-Trainings mit dem Ziel, regelmaBig mit den
Teilnehmer*innen zu arbeiten und diese zu entwickeln.

Zusatzlich bieten wir einen Service-on-the-Job-Support. Das
heiBt, bei Fragen bekommen die Teilnehmer*innen innerhalb
von 24 Stunden Feedback.
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Rﬂq-Motlvatlon -Pr
zertifizierter per
Business- und Personalcoach

Schwerpunkte:

Medienverkauf, Sonderthemen-
Management, Kaltakquise,
Medienverkauf am Telefon und
.Verkaufen mit Personlichkeit
und Profil“

seit 2012 Trainer; seit 2016
Inhaber der Ammersee-
Akademie

“Ich habe unglaublich viel iiber den Medienverkauf gelernt und gleichzeitig auch iiber mich selbst und meine

eigenen Stdrken. Besonders wertvoll waren die vielen praxisnahen Impulse, die ich direkt in meinem Berufsalltag

umsetzen kann.”

- Unsere Kund/innenstimmen -

TERMINE 2027

Die Ausbildung startet mit einer Prasenzwoche
und endet mit zwei Prasenztagen sowie der
Prifung inkl. einer Fallstudie.

Prasenztrainings

08. & 09. Marz
Grundlagen Medienverkauf - Udo Barth

10. Mérz
Verkaufen mit Persénlichkeit und Profil - Ralf Biirger

11. Mérz
Onlineverkauf - Paul Bayerle

12. Marz
Rhetorik - Klaus Ohnesorge

23. Juni
Verkauf am Telefon - Udo Barth

24, Juni
Gestaltung von Werbemitteln - Prof. Christof Seeger

25. Juni

Prufung - Udo Barth, Prof. Christof Seeger & Paul Bayerle

Online-Trainings

22. Marz

Erfolgreiche Preisverhandlung - Dr. Florian Pressler
05. April

Kaltakquise - Udo Barth

19. April

Medien im Vergleich - Wolfgang Schuldlos
03. Mai

Visualisierung im Verkauf - Helene Schoch
10. Mai

Sonderthemenmanagement - Udo Barth

24, Mai

Storytelling im Sales - Ancilla Schmidhauser
31. Mai

Kl im Sales - Prof. Christof Seeger

Scan fur mehr Infos zu
den Ausbildungsinhalten

Teilnahmegebuhr

€ 4.990,00 zzgl. MwsSt.

In diesem Preis fur den Zertifi-
zierungslehrgang sind insgesamt
8 Prasenztage und 7 Onlinetrai-
nings enthalten.

Die Ubernachtungskosten lie-
gen bei € 138,88/Tag und die
Tagungspauschale bei € 66/Tag,
die die Teilnehmerlnnen vor Ort
bezahlen. Die Reservierung der
Zimmer Ubernimmt die Ammer-
seeAkademie. Alle Preise verste-
hen sich zzgl. gesetzl. MwSt.!

Veranstaltungsort

Schloss Hohenkammer
SchlossstraBBe 20

85411 Hohenkammer

Telefon: +49 8137 93 40
mail@schlosshohenkammer.de

Anreise

PKW:

Von Suden: A9 Richtung Ingolstadt/
Nurnberg/Berlin

Von Norden: A9 Richtung Miinchen
Abfahrt: Allershausen (67), Richtung
Hohenkammer

Bahn:

Ab Munchen Hbf mit der S2 oder
dem Reionalzug Richtung Ingolstadt
bis zur Station Petershausen. Von
dort ist das Schloss bequem per Taxi
erreichbar.

Flughafen:

Der internationale Flughafen Min-
chen ist 30 km vom Schloss Hohen-
kammer entfernt.

Die Taxifahrt dauert ca. 25 Minuten.

Die Teilnehmerzahl ist auf 14 begrenzt.
Bei weniger als sechs Anmeldungen be-

halten wir uns eine Absage vor.




