
Verkaufsaktiver Innendienst - Das
proaktive Verkaufs- und
Kundenmanagement im Innendienst

Der Innendienst koordiniert, plant, unterstützt den Außendienst und ist der Fels in
der Brandung im Tagesgeschäft. Mit der künftig noch stärkeren Einbindung ins
Vertriebsgeschehen und in die Vertriebssteuerung bekommen professionelle
Innendienst-Mitarbeiter eine noch höhere Bedeutung im Kundenmanagement.
Dabei können sie ihre geballte Kundenerfahrung und ihre gut gepflegten
Beziehungen im Kundengeschäft aktiv nutzen, um Verkäufe und Zusatzverkäufe im
Innendienst anzukurbeln.

Das Seminar zeigt den Teilnehmern, wie sie sich für die veränderten
Herausforderungen fit machen. Ziel ist es, die Kompetenz und das Kunden Know-
How im Kundenkontakt so einzusetzen, dass sie ihren Kunden einen Zusatznutzen
stiften und das Akquisegeschäft Freude bereitet. Darüber hinaus erarbeiten die
Teilnehmer Grundlagen und Techniken für noch bessere Erfolge im täglichen
Kundenmanagement.

Dieses Seminar richtet sich an:
Berater*innen und Mitarbeiter*innen mit und ohne verkäuferischen Tätigkeiten im
Innendienst, Mitarbeiter*innen im Kundenservice, Vertriebsassistenten

Ihr Abschluss:
Teilnahmebescheinigung
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Sabine Weiß
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Dozenten: Helmut König
Dauer: ca. 8 UStd.
Zeiten: 08:30 - 16:30

€ 340,–
inklusive Arbeitsunterlagen,

Kaffeepausen

Inhalt:

Anforderungen an den Verkaufsinnendienst
Der Verkaufsinnendienst im Spanungsfeld Kunde-Unternehmen
Gute Vorbereitung ist die halbe Miete
Die richtigen Ansprechpartner ermitteln und erreichen
Kundenkommunikation- ein Schlüssel zum Erfolg
Kundennnutzen, was könnte den Kunden wirklich interessieren
Kundenmotive - es gibt mehr als Preis
Zusatzverkauf, eine vernachläsigte Größe
Umgang mit Einwänden und Absagen
Was tun bei schlechten Nachrichten und Reklamationen
Interesse wecken und die Brücke zum Aussendienst bauen
Was ist wichtig für den Verkaufserfolg
Angebote richtig erstellen und konsequent nachfassen
Kaufsignale erkennen und Abschlusstechniken einsetzen
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Notwendige Cookies helfen dabei, eine Webseite nutzbar zu machen, indem sie Grundfunktionen wie Seitennavigation und Zugriff auf sichere
Bereiche der Webseite ermöglichen. Die Webseite kann ohne diese Cookies nicht richtig funktionieren.

Name Anbieter Zweck Ablauf

wire ihk-weiterbildung.de Der Cookie ist für die sichere Anmeldung und die Erkennung von Spam oder
Missbrauch der Webseite erforderlich.

Session

cmnstr ihk-weiterbildung.de Speichert den Zustimmungsstatus des Benutzers für Cookies. 1 Jahr

Statistik-Cookies helfen Webseiten-Besitzern zu verstehen, wie Besucher mit Webseiten interagieren, indem Informationen anonym gesammelt und
gemeldet werden.
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_ga_PF07PMP11H Google Wird verwendet, um Daten zu Google Analytics über das Gerät und das Verhalten des
Besuchers zu senden. Erfasst den Besucher über Geräte und Marketingkanäle hinweg.

2 Jahre

_ga Google Registriert eine eindeutige ID, die verwendet wird, um statistische Daten dazu, wie der
Besucher die Website nutzt, zu generieren.

2 Jahre

Wir verwenden Marketing-Cookies, um Besuchern auf Webseiten zu folgen und für sie relevante Anzeigen und Kampagnen auszuspielen.
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_fbp Facebook Wird von Facebook genutzt, um eine Reihe von Werbeprodukten anzuzeigen, zum Beispiel
Echtzeitgebote dritter Werbetreibender.

90 Tage

ln_or LinkedIn Wird von LinkedIn for zur Identifizierung des Browsers, Speicherung von Spracheinstellungen
und für die Aussteuerung von Anzeigen verwendet.

1 Tag
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Anmeldung
Telefon: 07131 26414-40 • Fax: 07131 26414-56
E-Mail: sabine.weiss@ihk-weiterbildung.de

IHK-Zentrum für Weiterbildung
Ferdinand-Braun-Straße 20
74074 Heilbronn

Anmeldung
Seminarnummer
Beginn/Datum

Seminartitel Teilnehmer
(Titel, Vor- und Zuname)

Geburtsdatum
Geburtsort

Funktion im Betrieb,
Ausbildungsberuf (nur bei
Azubi-Seminaren ausfüllen)

Postadresse: Rechnungsadresse:
(bei abweichender Rechnungsadresse)

Firma oder Name, Vorname

Straße/Hausnummer

PLZ/Ort

Mit welcher Softwareversion arbeiten Sie? (nur bei EDV-Seminaren ausfüllen)

Telefon

Mobil

E-Mail

Ansprechpartner/-in für Weiterbildung in unserem Unternehmen

Firma oder Name, Vorname

Straße/Hausnummer

PLZ/Ort

Telefon/Fax

E-Mail

Bitte ankreuzen

Ich habe die AGB und das Widerrufsrecht für Verbraucher auf
der Website (www.ihk-weiterbildung.de/agb) gelesen und bin
damit einverstanden.
Ich willige in die Verarbeitung und Nutzung meiner
personenbezogenen Daten gemäß der Datenschutzerklärung
ein.
Senden Sie mir 2× jährlich Ihr Weiterbildungsprogramm per
Post.

Ort, Datum Unterschrift


