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Perspektiven

Professionelle Vertriebskompetenz ist heute entscheidend fur nachhaltigen
Vertriebserfolg. Der Zertifikatslehrgang Sales Manager (IHK) vermittelt praxisnahe
Verkaufstechniken, fundierte Vertriebsgrundlagen und Methoden fiir den erfolgreichen
Aufbau von Kundenbeziehungen. Teilnehmende stérken ihre Verhandlungsfiihrung,
trainieren den Umgang mit Einwanden und verbessern gezielt ihre Uberzeugungsfahigkeit
im Verkaufsprozess. So werden alle Phasen des modernen Vertriebs optimal abgedeckt
und die Basis fur langfristige Kundenbindung geschaffen.

Zielgruppe

Der Zertifikatslehrgang Sales Manager (IHK) richtet sich an Mitarbeitende im technischen
Vertrieb sowie an Beschaftigte im Consumer- und Dienstleistungsbereich. Besonders
angesprochen sind Mitarbeitende im Innen- und AuBendienst, die bereits eine leitende
Funktion innehaben oder eine solche anstreben und ihre Vertriebskompetenz gezielt
ausbauen mdchten. Ebenso profitieren Fuhrungskrafte und Inhaber klein- und
mittelstandischer Unternehmen, die den Vertrieb professionalisieren und die
Vertriebskompetenz in ihrem Unternehmen starken wollen.
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Modul 1: Grundlagen des Vertriebs

Vertriebsmanager:in - Aufgaben & Erfolgsfaktoren
Anforderungen, Aufgaben und persénliche Erfolgsfaktoren einer erfolgreichen
Vertriebsmanagerin bzw. eines erfolgreichen Vertriebsmanagers
Vertriebsstrategie & -Management — Grundlagen & Einordnung
Marktanalyse

Wettbewerbsanalyse

Kundensegmentierung & Potentialanalyse

Vertriebsziele, -Strategie und —-MaBnahmen
Vertriebsorganisation & -Prozesse

Vertriebsplanung & -Controlling

Verkaufsprozess zielbezogen & professionell gestalten

Ablauf, Phasen & Techniken im Verkaufsprozess:

BegriiBung & Einleitung

Bedarfsklarung

Beratung & Nutzenargumentation
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Cross-/Upselling
Abschluss & Kundenbindung
Herausforderungen & Erfolgsfaktoren in den Phasen

Modul 2: Praxis des Vertriebs

Kundenbeziehung macht den Unterschied — Kunden begeistern, entwickeln & langfristig binden
Kundengewinnung & -Bindung

Kundenbeddrfnissen & -Anforderungen

Beziehung vor Inhalt - Professionell die Beziehung zu Kunden auf- und ausbauen
Kundentypen & Kundenkommunikation

Persdnlichkeiten und Kommunikationsmuster von Kunden kennen

Konstruktiv und professionell mit schwierigen Kundenverhalten umgehen

Starken und Entwicklungsfelder des persoénlichen Vertriebs- und Kommunikationsstils
Aktiv Verkaufen — Techniken fur wirksame Verk&uferinnen & Verkaufer

Ablauf von Verkaufsgesprachen

Erster Eindruck und Gesprachseinstieg bewusst gestalten

Persénliche Uberzeugungskraft: Erfolgsfaktoren, Training und wirksamer Einsatz im Verkaufsgesprach

Praxiserprobte Kommunikationstechniken fiir Bedarfsermittlung und Verhandlung
Kundenbedarf und -nutzen prazise ermitteln - Kundennutzen statt technischer Details
Konstruktiv und professionell mit Vor- und Einwanden umgehen
Verhandlungssituationen gestalten

Umgang mit Vor- und Einwanden

Training herausfordernder Verkaufssituationen

Feedback zur Weiterentwicklung der eigenen Verkaufs- und Kommunikationskompetenz
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