Qualifizierungsmodule Andreas

Hermes
Vertriebstrainin Academie

Modul I: Professionelle Fihrung und Modul II: Systematische, planvolle Modul Ill: Erfolgreiche Akquisitions- und
Steuerung der Vertriebsorganisation: Marktbearbeitung: Verkaufsgesprache fiihren:

¢ Selbstverstandnis und Hauptaufgaben der * Die Grundelemente des Vertriebsprozesses * Die Einstellung und der personliche
Fihrungskraftim Vertrieb (ein- und zweistufig), Verkaufsstil,

* Die wesentlichen Aufgaben / Téatigkeiten ¢ die Markt- und Wettbewerbsanalyse, ¢ die Kundenbedurfnisse und der Aufbau
der Fihrungskraft im Vertrieb * die Marktpotentiale und die Instrumente der Nutzenargumentation,

* Wichtige Grundregeln fur die Fuhrung im zur Marktbearbeitung, * die Vorbereitung, die Strukturen des
Vertrieb und die besonderen Anspriiche an e die vertriebliche MaRnahmen- und die Akquisitions- und Verkaufsgesprachs und
die FUhrungskrafte im Vertrieb Ressourcenplanung. deren Nachbereitung,

* Qualitatssicherungim Vertrieb: eine * die Gesprachsfuhrung und der Ab-
wichtige Aufgabe des Managements schluss (inkl. néchster Schritte),

¢ Die Entwicklung und Implementierung von * die systematische Planung der Folge-
Fuhrungsinstrumenten im Vertrieb. kontakte.

Modul V: Professionelles und effektives
Kundenmanagement:

Modul IV: Professionelles Auftreten und
prasentieren:

Modul VI: Herausfordernde Gesprachs-/

Verhandlungssituationen meistern:

* Die Vorbereitung und die Gestaltung von * Die Messung und die Steigerung der * Die Grundlagen und die Ansatze zur

Prasentationsunterlagen, Kundenzufriedenheit, Analyse und Nachbereitung von Ge-
¢ der Uberzeugende Auftritt bei Unterneh- ¢ die Analyse und die Bearbeitung von sprachen,

mens- und Angebotsprasentationen, Cross Selling-Potenzialen, ¢ die Gespréachstechniken in herausfor-
* Variable Nutzung unterschiedlicher Me- * das Kunden- und Key Account-Manage- dernden Kontaktsituationen,

dien, ment und der Kunden-Entwicklungs-Plan ¢ die Ursachen und das Managen von
* der Small Talk und die sicheren Um- (KEP), Konflikten,

gangsformen im Kundenkontakt. ¢ das Buying Center und die ¢ die Vorbereitung und das Fihren von

Kontaktpflege. Verhandlungen.




