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Der Digital Shift erfordert
neuartige Werbeformate und
kreative L6sungen im Verkauf
von Media-Leistungen.
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,Gib alles fur dein Vorhaben: If
you are not taking care of your
customer, your competitor will.”
— Bob Hooey
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,Jeder Moment im Leben ist
einzigartig, mache das Beste
daraus.”

— Hidetaka Nishiyama

Gestalten Sie die digitale Realitat konsequent
mit, wo es am wirksamsten ist:

- mit den Menschen in lhrem Unternehmen

- mit lhrer Unternehmenskultur und

- an allen Stellhebeln einer vertriebs-
orientierten Strategie.

Schreiben Sie gemeinsam mit unserem Team ein
neues Kapitel Ihrer Mediengeschichte: mit neuer
Freude am Tun, emotionalem Engagement und
einer messbaren Steigerung der Ergebnisse.






bildet die
Fahigkeiten sowie Entwicklungspotenziale der Teilnehmer/-innen ab:
wertschatzend und valide; ein seriéses Feedback, mit dem man sich
identifizieren kann.

(GSF) macht klar, wie viel Vertriebspotenzial
bisher ungenutzt ist und welche erfolgshemmenden sowie erfolgs-
treibenden Faktoren bestehen: Fokussierung auf eine neue Exzellenz.

Die geben konkrete Antworten auf jene Vertriebs-
fragen, an denen selbst erfahrene und top ausgebildete Medienberater/
-innen an ihre Grenzen stof3en: Welche Stellhebel sind zu bedienen, um
Werbeformate nachhaltig zu attraktivieren?

Kreative Methoden schaffen und bringen
das Gelernte in die unbewusste Kompetenz: Wissen wird zum
»automatischen®Kénnen und kann auch unter Druck authentisch
abgerufen werden.

als Garant fur den Return on Investment, bringen
Medienberater/-innen in die Eigenverantwortung. Loyalitat
macht sich bezahlt.

L.I.K.E.2 Media hat einen starken -Charakter.
Gemeinsames Training, gruppenbezogene Projektarbeiten und
die daraus resultierenden messbaren Erfolge formen Ihr Team
zu einem Dreamteam.
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Den Mitarbeiter/-innen
Aufmerksamkeit schenken
und sie.in ihrer ganzen Per-
vsonlichkeit wahrnehmen




- Welche Fahigkeiten bereits
vorhanden sind und welche
Entwicklungspotenziale in den
Mitarbeiter/-innen stecken.
Ein 20-Minuten-0Online-
Verfahren.

- In welchen moglichen Kom-
fortzonen es sich lhre Mit-
arbeiter/-innen gemutlich
gemacht haben.

- Wie die Mitarbeiter/-innen
sich selbst und ihr Berufsbild
sehen und wie sehr sie sich
damit identifizieren.

- Wie stark die momentane
Aufmerksamkeit auf den
Fahigkeiten liegt, also auf dem

alles entscheidenden ,Wollen®.

In einem vertraulichen Feed-
backgesprach erhalten die
Mitarbeiter/-innen auf wert-
schatzende Weise Klarheit
Uber ihre Talente und ihre
Entwicklungsfelder. Sie geben
ein verbindliches Versprechen
ab, an ihrer Weiterentwicklung
zu arbeiten. Eine gemeinsame
Basis und das notige Vertrauen

zwischen Mitarbeiter/-innen und

Trainer/-in sind geschaffen!



Welche Rahmenbedingungen
herrschen in der Organisation,
um die Mitarbeiter/-innen op-
timal in die digitale Realitat der
Medienbranche zu begleiten.

Mit Great Sales Force® erhalten
Sie eine DNA lhres Vertriebes
und Sicherheit fur die daraus
abzuleitenden MalBnahmen.

Great Sales Force® ist der un-
verzichtbare Sicherheits-Check,
der eine volle Entfaltung und
Wirksamkeit von L.IL.K.E.® erm&g-
licht und garantiert. Esist ein
klarer Befund, der Fakten von
Vermutungen und echte Barrie-
ren von Ausreden trennt.

Er zeigt, welche Rahmenbedin-
gungen vorherrschen, welche
Einstellungen zu registrieren sind
und in welche Richtung sich alles
entwickeln muss.

Great Sales Force® errechnet

— basierend auf den Angaben
der Mitarbeiter/-innen — wie viel
Prozent des Umsatzpotenzials
derzeit nicht genttzt werden.

Die Fuhrungskrafte kénnen die
erfolgshemmenden Faktoren
aus dem Weg rdumen und die
Mitarbeiter/-innen starker in die
Verantwortung bringen, um die
Umsatzpotenziale zu heben.
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Klarheit ist der beste Rat-
geber: Wie viel Potenzial
<. Stecktin den Mitarbeiter/
.\ -innenlind in der@rtriebs-
N\ | ¢rganisation? Wel€he sin
I\ die erfolgshemmenden
W W\\und die erfolgstreibende
\aktore ?




Der Weg in die digitale Realitat:
Praxistransfer ist der Motor einer
standigen Entwicklung. Das neue
Koénnen beweist Kraft.



Nur wenn Medienberater/-innen
wissen, wo und wie sie konkret
argumentieren kénnen, werden
sie das auch tun.

Die Schritte von den Werten zu
neuen Tugenden in der Praxis
bringen spontane Erfolgser-
lebnisse und unterstutzen die
Bereitschaft, Verantwortung zu
Ubernehmen.

Selbst bestens ausgebildete
Medienberater/-innen sind
flir konkrete Antworten auf
folgende Fragen dankbar:

- Welche Bedeutung hat
die digitale Realitat fur
Medialeistungen?

- Welche kritischen Erfolgs-
faktoren beeinflussen
unseren Verkaufsprozess?

- Wie und mit welchen kreativen
Ldsungen kdnnen die Ertrage
erhdht werden?

- Welche Vorteile bringt Audience
Management gegenliber
klassischen Mediaplanen und
wie gehen wir mit disruptiven
Innovationen um?

- Wie kénnen neue Werbeformate
glaubhaft argumentiert werden,
sodass Werbekunden darin ei-
nen echten Mehrwert erkennen
und auch bereit sind, daftr zu
bezahlen?

- Wie gelingt es trotz wach-
sendem Administrations-
aufwand bei kleinteiliger
Etat-Struktur, die Zeit
wertschépfend am Kunden
zu verbringen?

- Welche Rolle spielen Fihrungs-
krafte im Aufbau nachhaltiger
digitaler Erfolgsstrategien?

- Welche Strategien im Verkaufs-
gesprach gibt es, um Big Playern
erfolgreich entgegenzuwirken?

Das L.I.K.E.® Trainingsprogramm
liefert exakte Antworten auf
diese erfolgsentscheidenden
Fragen in einer unvergleichlichen
Qualitat.

Dies eroffnet vollig neue Pers-
pektiven im Verkauf.



Nur wer in der Lage ist, sein personliches
Erfolgsprogramm auch unter Druck
abzurufen, beherrscht es wirklich. Das
Zauberwort heil3t: Training.

Ein tagtaglicher Praxistest, der immer
mehr Freude macht, je 6fter man ihn
besteht.

ES WIRD ERKENNBAR

Die digitale Realitat verlangt neue
Verhaltensmuster: Wir missen
Routinen entlernen, Einstellungen
Uberprifen und alternative Denk-
und Arbeitsprozesse vertiefen.

Medienberater/-innen lernen,
regelmafige Trainings in den Ar-
beitsalltag einzubinden, um kons-
tant kreative Losungen zu entwi-
ckeln und diese auch tatséachlich
umzusetzen. Dazu Ubersetzen die
Teilnehmer/-innen das Gelernte
in ihre eigene Sprache. Sie bleiben
dadurch authentisch und eine
notwendige Weiterentwicklung
wird zur Selbstverstandlichkeit.

DAS ERGEBNIS

Die Medienberater/-innen fihlen
sich selbst in herausfordernden
Situationen (selbst-)sicher und
sind in der Lage, Kundengesprache
in einer auBergewodhnlich hohen
Qualitat zu fuhren.

Sie sind fit, um nicht nurin der
digitalen Realitat der Medienbran-
che zu bestehen, sondern um auch
auBerordentlich ,performen” zu
kénnen.
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Neue Kompetenzen entdecken
und entschlossen praktizieren:
Konsequentes Training gibt
Sicherheit.







Erst die Verkntpfung von Wissen,
Kénnen und Motivation fuhrt

zu jenem Know-how, das in der
neuen Realitédt messbare und
wirtschaftliche Erfolge liefert.

Im Rahmen des L.I.K.E.” Prozesses
fuhren Medienberater/-innen
selbstgewahlte Projekte im Team
durch, die mit der jeweiligen Un-
ternehmensstrategie abgestimmt
sind und auf die Zielerreichung
einzahlen.

Die Projekte erfordern umfassen-
des Denken und den Einsatz der
erlernten vier Kompetenzen sowie
deren VerknUpfung:

Produktkompetenz
Marktkompetenz
Verhandlungskompetenz
Planungskompetenz

Rentabilitat wird von einer rech-
nerischen Grof3e zu einer konkret
fassbaren Aufgabe, die stimuliert
und motiviert. So bekommen
Medienberater/-innen hand-
feste Grundlagen fUr innovative
Verkaufsgesprache und das
Unternehmen generiert dadurch
ebenso konkrete Ergebnisse.

Das gesamte Team findet den
strategischen Zugang zur digitalen
Realitat. Ein guter Grund, diese
Zukunftsfitness auch anerken-
nend zu zertifizieren.



Produktive Teamarbeit ist keine Selbstverstandlichkeit,
aber ein essentieller Erfolgsfaktor in unserer vernetzten,
hyperagilen Realitat. Wir alle mussen lernen, eigene
Starken mit anderen zu verbinden und sie zu einem
groBeren Ganzen zusammenzufihren. Erst dann wird
ein wachsender Erfolg fur alle daraus.

Kooperationen funktionieren jedoch nur zwischen
selbstbewussten Menschen, die ihre Qualitaten kennen
und bejahen. Ein Schulterschluss mit anderen muss als
Verstarkung erlebt werden und nicht als Eingestandnis
von Schwache.

Deshalb ist auch das Formen von Teams integrierter
Bestandteil von L.I.LK.E.® und steht als Hohepunkt am
Ende des Prozesses.

DAS ERGEBNIS

Wenn Menschen etwas gemeinsam erleben, haben sie flr ihre Zukunft
etwas gemeinsam: So kann L.I.K.E.®2 auch als Teamtraining verstanden
werden; denn es ist mehr als nur ein Appell an eine gute Zusammenarbeit:
L.I.K.E® st eine logische und konsequente Fortsetzung des Gelernten mit

den Mitteln der Kooperation ,by doing".

So kdnnen Sie mit erstaunlichen Synergien rechnen, mit neuen Ideen und
einer Teamqualitat, die auf persdnlichen Einsichten, Starkeprofilen und
erlebter Wertschatzung beruht und sich buchstablich ,von selbst” immer

weiter verstarkt.
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Keiner ist so klug wie alle.
Denker, Fuhler und Macher
tragen ihre Kompetenzen
zum Gelingen eines gréferen
Ganzen bei: Lernprozess,
Motivationsprogramm und
neues Konnen in einem.




LWir kdnnen in der Medienbranche
nicht davon ausgehen, dass Erfolg
kiinftig auf den gleichen Faktoren wie
in der Vergangenheit basiert.

Radikale Offenheit, hohe Flexibilitat
und kreative Losungen werden

in der rasant fortschreitenden
Digitalisierung Uber Erfolg oder
Niederlage entscheiden.

Der Vertrieb muss sich neu erfinden,
innovative Konzepte sind gefragt.”

,Entscheidend wird sein, mehrere
Mediengattungen miteinander zu ver-
knupfen und individuelle Konzepte,
fur hoffentlich in Zukunft wieder
mutigere Kunden, zu entwickeln.

Der Job des klassischen Verkaufers
wird nahezu aussterben. Der Markt
braucht top ausgebildete Verkaufs-
mitarbeiter, die ich derzeit in nicht
allzu groBRer Anzahl sehe”.

,lch bin der festen Uberzeugung, dass
regionale Medienhduser — zu denen
die Tiroler Tageszeitung zahlt — auch
in Zukunft erfolgreich sein werden.
Vor allem, wenn sie sich auf ihre Star-
ke — die Regionalitat - konzentrieren.

Es gilt sowohl die redaktionellen als
auch werblichen Inhalte auf allen
Kanalen zu distributieren.

Daftr braucht man auch im Verkauf
ein engagiertes Team, das bereit ist,
diese Herausforderungen auf sich zu
nehmen. Ganz im Sinne von — you
feel. you go.”



»ES wird komplexer — und wieder
einfacher. Der neue Verkaufer, die
neue Verkauferin muss in allen zur
Verfligung stehenden Kanalen denken
und Lésungen anbieten kénnen.

Die gute Nachricht: Die neue
Generation kann das.

~,Fachmedienhauser sind gefragt, eine
klar definierte Zielgruppe multime-
dial und holistisch zu erreichen. Den
Anzeigenkunden interessiert nicht
mehr nur Farbe auf Papier, sondern er
mdchte einen strategischen integ-
rierten Marketing- und Vertriebspart-
ner. Hochste journalistische Qualitat
ist dabei weiterhin die Grundvoraus-
setzung.

Der Anzeigenvertrieb ist dabei enorm
gefordert, da er nicht nur sein immer
komplexer werdendes Portfolio
beherrschen, sondern den Kunden
schnellstmoglich verstehen und auf
Augenhdhe beraten muss.”

LAlle Verlage, egal welcher GroRe,
mussen sich der Digitalisierung
stellen. Besser gesagt: durfen sich ihr
stellen. Denn ich schatze die Chancen
des digitalen Wandels deutlich groBer
ein als seine Risiken.

Als vertrauter Sparring-Partner der
Leser und Kunden, kénnen wir alle

in diese neue Realitédt mitnehmen.
Was es dazu braucht: motivierte
Mitarbeiter/-innen, die kundenorien-
tierte Lésungen schaffen kénnen.
Das ist die grof3e Herausforderung
fur alle Verlage — am Wandel fuhrt
jedoch kein Weg vorbei. Ich persdnlich
freue mich darauf!”



L1-K-E- Media

Exzellenz macht Freude.



