Vertriebsleiter:in (IHK)

BESCHREIBUNG

Als zertifizierte/r Vertriebsleiter: in der IHK erlernen Sie
verbesserte Flihrungsféhigkeiten, wie Sie lhre Mitarbeiter:
innen motivieren und fUhren kénnen, um lhre Ziele zu er-
reichen. Mit einem neuen Blick auf aktuelle Verkaufs- und
Marketingkenntnisse gelingt es Ihnen anhand lhres CEO-
Dashboards neue Marketingstrategien fur lhren Vertrieb
zu entwickeln.

Als Schllssel zum Erfolg unterstltzt |hre eigene Person-
lichkeiten und der Wille zum ersten Verkaufer lhres Unter-
nehmens. Ein IHK Vertriebsleiter denkt strategisch und
entwickelt Geschéftsstrategien und kann Chancen und
Risiken abwéagen. Ein im Rahmen der Zertifizierung erwei-
tertes Netzwerk ermdglicht lhnen in einer heterogenen
Gruppe dein Blick tiber den Tellerrand.

ZIELGRUPPE

Langjdhrige Key Account Manager und Vertriebsfiihrungs-
krafte aus allen Branchen, Selbststéndige, freie Handels-
vertreter und Existenzgriinder, die sich mit gleichgesinnten
austauschen mochten und ihren Vertriebs- und Flihrungs-
prozess reflektieren und weiterentwickeln. Wenn Sie eine
Flhrungsrolle im Vertrieb Gbernehmen mochten oder ihre
Karriere vorantreiben ist diese Zertifizierung von hohem
Nutzen

ABSCHLUSS

IHK Zertifikat m

AB 01/2
LASSEN s

024 1009, DIGITAL .
MERKEN!

IE SICH voR

STANDORT UND TERMIN

Kurs-Nr. TEVL-713

Termindetails
Di - Do, 09:00 - 17:00 Uhr

29.11.2023
30.11.2023
11.12.2023
12.12.2023
18.12.2023
22.12.2023

Weitere Termine auf Anfrage

Investition

€ 1.990,- zzgl. Mwst. / exkl. Zertifizie-
rungsgebuihr 150 €

Ansprechpartnerin

Melanie Wurst
07154 - 17 11 802
melanie.wurst@eppleconsulting.com

Veranstaltungsort (variabel)

Region Stuttgart
Region Schwarzwald
Online-Kurs

Hybrider Unterricht ist méglich. Dies

Veranstaltung online buchen bitte bei der Anmeldung angeben.

N
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INHALT

Modul I: Der Vertriebsleiter als erster Verkdufer
seines Unternehmens

Choreografie des Verkaufens

Verkaufspsychologie und neuronale Kommunikation
Phasen eines erfolgreichen Verkaufsgesprachs
Einwand- und Konfliktbehandlung
Abschlusstechniken

Modul II: Persénlichkeitsentwicklung fiir
die Vertriebsleitung

Motivationen erkennen
Verhandlungsfiihrung

Moderation und Prasentation

Umgang mit schwierigen Mitarbeitern und
Kundensituationen

Modul llI: Fiihren mit betriebswirtschaftlichen
Kennzahlen anhand eines CEO-Dashboards

Steuerung anhand betriebswirtschaftlicher Auswertungen

Die Bilanz als Orientierung fur Leitsatze und
Unternehmsvision

Entwicklung des personlichen CEO Dashboards
Vertriebsorganisation

Vertragsrecht und Vertragsgestaltung
Vertragsbestandteile und AGB
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&

Modul IV: Personalfiihrung im Vertrieb

Fihrungsrolle im Vertrieb und Schnittstellen
Mitarbeiterfihrung & Rollenverstédndnis Fiihrung
Zielvereinbarungen

Mitarbeitergespréache

Entlohnungsmodelle im Vertrieb

Anforderungsprofil und Mitarbeiterauswahl

Modul V: Vertrieb in der Zukunft -
digitale Chancen entwickeln

Organisation des eigenen Vertriebs- und
Verkauferalltags

Zeitmanagement

Personliche Vertriebsplanung
Abgrenzung zu den Mitbewerbern
Analyse der Vertriebswege
Vertriebscontrolling fir Verk&aufer:innen

Modul VI: Priifungsbaustein

Multiple Choice Test
Mitarbeitergesprach
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