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Verkaufe
keine Schuhe...

..verkauf bequemeres Gehen! Der Kurs Marketing und
Akquisition vermittelt Ingenieuren und Architekten
das notwendige Wissen, um die Leistungen eines
Unternehmens erfolgreicher zu vermarkten. Dabei geht
es in erster Linie um die Grundlagen zum Auf- und
Ausbau von erfolgreichen Kundenbeziehungen sowie
die im Alltag wichtigen Akquisitionswerkzeuge. Die
vierteilige Workshop-Reihe umfasst einen halbtigigen
Start-Workshop und drei eintigige Module.

Im Start-Workshop lernen die Kursteilnehmer die
Struktur eines Marketingkonzeptes kennen, entwickeln
gemeinsam eine Situationsanalyse und erarbeiten so
das Fundament fiir ihr Marketing. Sie bestimmen die
fiir ihre Praxis wichtigen Erfolgsfaktoren und legen
damit die Themenschwerpunkte fiir die nachfolgenden
Module fest.

- Im Modul «Marketing» erarbeiten die Teilnehmerin-
nen und Teilnehmer, aufbauend auf der Situationsana-
lyse, die strategischen und operativen Erfolgspositio-
nen eines aktiven Marketings fur Ingenieure und
Architekten. Als Grundlage dienen aktuelle Beispiele
aus ihrer Praxis.

- Im Modul «Die personliche Kundenbeziehung» ste-
hen die im Start-Workshop festgelegten Themen-
schwerpunkte zum erfolgreichen Umgang mit Kunden
im Vordergrund, so zum Beispiel die Wirkung der eige-
nen Person, Kommunikation, Verbalisierungstechni-
ken und Verhandlungsfithrung.

- Das Modul «Das Akquisitionsgesprach» schliesslich
vermittelt das Know-how, Verkaufsgespriche zu einem
erfolgreichen Abschluss zu fithren, indem die einzel-

(Bild: Keystone, Walter Bibikow)
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nen Phasen wie Eruieren der Kundenbediirfnisse, Nut-
zenargumentation, Abschlussstrategie konsequent zur
Anwendung gelangen. Grundlage fiir dieses Modul bil-
den die im Start-Workshop festgelegten Themenschwer-
punkte.

Da die Kursteilnehmer wichtige Themenschwerpunkte
selber bestimmen und diese anhand von Beispielen
und Situation aus ihrer Praxis bearbeiten, konnen sie
die erarbeiteten Losungen direkt in ihrem beruflichen
Alltag umsetzen.

Angaben zum nédchsten Kurs

Der niachste Kurs «Marketing und Akquisition» beginnt am
27. Februar in Zirich. Die Teilnahmegebtihr betragt Fr. 1530.—
fur SIA-Mitglieder, bzw. Fr. 1690.— fiir Nicht-Mitglieder.
Auskunft und Anmeldung:

SIA-Form

Kursadministration

Zollikerstrasse 234

8008 Zurich

Tel. 01 283 1558, Fax 01388 65 55

E-Mail form@sia.ch, www.sia.ch
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Bitumen- und
Polymerhitumen-
Dichtungsbahnen

Schilzugpriifung: Anpassung der Richtwerte
Anlisslich der Tagung vom Oktober 1998 iber das
Thema Briickenabdichtungssysteme hat der SIA die
Dokumentation D 0147 verdffentlicht. Darin wurden
unter anderem auch Richtwerte fiir die Anforderung an
die Schilzugfestigkeit aufgefiihrt.

Gestiitzt auf die langjihrige Erfahrung und eine inzwi-
schen hoheren Datendichte hat sich das Tiefbauamt
des Kantons Graubiinden entschlossen, die temperatur-
abhingigen Anforderungswerte fur die Schilzugpri-
fung gemiss Empfehlung STA 281/2 auf das Jahr 2001
geringfligig anzupassen.

In Anlehnung an diese Massnahme ist die SIA-Kom-
mission 281 der Ansicht, dass die folgenden auf empiri-
scher Basis beruhenden Werte des Tiefbauamtes
Graubiinden als neue Richtwerte fiir die Schilzugfestig-
keit gemiss SIA 281/2 zu empfehlen sind:

Richtwerte fiir die Schilzugfestigkeit f) (Zwischenwer-
te sind linear zu interpolieren):

Bei 5°C f; 2 6.2 N/mm

Bei 30°C f,;; > 1.0 N/mm

Manfred N. Partl, Prisident SIA 281

Charles Louis Gauchat
wird 95

Am 16. Februar 2001 feiert Charles Lonis Gauchat,
Ehrenmitglied der Fachgruppe Industrie-Ingenieure,
seinen 95. Geburtstag. Dazu gratulieren thm der SIA
und vor allem seine Vorstandskollegen ganz herzlich
und wiinschen thm alles Gute.

Charles Louis Gauchat schloss im Jahr 1930 sein Studi-
um als Elektroingenieur an der ETH ab und arbeitete
anschliessend in der Industrie im In- und Ausland:
1946 griindete er die Polymetron AG, die 1968 von der
Zellweger-Gruppe tibernommen wurde. Danach stellte
Charles Louis Gauchat seine enorme Erfahrung dem
Vorort des schweizerischen Handels- und Industriever-
eins sowie der SIA-Aktion fir Innovation als Berater
zur Verfugung.

STELLENANGEBOTE I

Mitdenker gesucht

Wir sind ein filhrender Anbieter von technischen
Lésungen fir den Schalungsbau. Unsere Produkt-
palette umfasst, neben Produkten des taglichen
Baustellenbedarfes, schwerpunktmassig den
Bereich Bewehrungstechnik, mit Armierungs-,
Kragplatten- und Schraubanschlissen.

Um unseren technischen Service auszubauen
suchen wir einen Mitarbeiter, der Wert auf eine selb-
standige Tatigkeit mit Entwicklungsmaoglichkeiten
in Richtung Verkauf/-Produktemanagement legt.

Das erwartet Sie:

 Beratung von Ingenieuren und Baumeistern

» Ausarbeiten von Losungsvorschlagen

« Auf- und vorbereiten von Dokumentationen und
Schulungen

Unser Anforderungsprofil
ieur HTL / Bautechniker

» Teamféahig — Verkaufsorientiert — Belastbar
» Praxiserfahrung, vorwiegend im Hochbau
» Gute Franzosischkenntnisse von Vorteil

Das bieten wir:

« Interessantes und herausforderndes Branchen-
umfeld.

» Mitarbeit in einem kleinen, motivierten Team.

 Die Moglichkeit, eigene kreative Ideen im Arbeits-
umfeld zu verwirklichen und in den Rahmen
unserer Unternehmensstrategie einzubringen.

Bitte senden Sie lhre vollstandige Bewerbung an:
Betomax AG

Geissbuelstrasse 2, CH-8604 Volketswil

Herrn H.D. Jochheim « eMail: jochheim@betomax.ch

Fortsetzung Stellenangebote auf Seite 32

tec21 7/2001 29




	...

