Vertriebsspezialist*in (IHK) - online

Der Vertrieb ist ein zentrales Element im Marketing-Mix. Es ist der Schliisselfaktor
flir den Erfolg eines Produktes oder einer Dienstleistung.

Egal, ob Sie im Vertriebssinnen- oder auendienst tatig sind oder hier Ihr
zukiinftiges Tatigkeitsfeld sehen. Ganz gleich, ob Sie telefonisch einen
Kundentermin vereinbaren, Verhandlungsgesprache fiihren oder MaRnahmen zur
Kundenbindung durchfiihren. Eine gute Vertriebsstrategie und die Kenntnis von
Vertriebs-Skills machen noch keinen erfolgreichen Vertriebsspezialisten. Beim
Vertrieb geht es auch um Menschenkenntnis, Psychologie, Fingerspitzengefiihl und
die Leidenschaft zum Verkaufen.

Der Zertifikatslehrgang bereitet Sie auf den professionellen Einsatz im Vertrieb vor.
Sie lernen praxisnah Vertriebsaktivitaten erfolgreich zu planen, durchzufiihren und
zu kontrollieren. In diesem Zusammenhang beschaftigen Sie sich auch mit Rhetorik,
Korpersprache und Verkaufspsychologie und wie Sie Ihre Kunden langfristig an sich
binden. Falls Sie liber erste Erfahrungen im Vertrieb verfiigen, konnen Sie lhr
Verhalten reflektieren, verfeinern und optimieren, um den Erfolg Ihrer
Vertriebsaktivitaten weiter zu steigern.
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Wir verwenden Cookies, um lhnen ein optimales Webseiten-Erlebnis zu bieten. Dazu zahlen Cookies, die fiir den Betrieb der Seite und fiir die
Steuerung unserer kommerziellen Unternehmensziele notwendig sind, sowie solche, die lediglich zu anonymen Statistikzwecken genutzt werden.
Sie kdnnen selbst entscheiden, welche Kategorien Sie zulassen mochten. Bitte beachten Sie, dass auf Basis Ihrer Einstellungen womdglich nicht
mehr alle Funktionalitdten der Seite zur Verfiigung stehen. Weitere Informationen finden Sie in unseren Datenschutzhinweisen.
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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 ermdglichen. Die Webseite kann ohne diese Cookies nicht richtig funktionieren.

Name  Anbieter Zweck Ablauf

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

cmnstr  ihk-weiterbildung.de Speichert den Zustimmungsstatus des Benutzers fiir Cookies. 1)ahr

Statistik-Cookies helfen Webseiten-Besitzern zu verstehen, wie Besucher mit Webseiten interagieren, indem Informationen anonym gesammelt und

gemeldet werden.

Name Anbieter Zweck

Ablauf

_ga_PFO7PMP11H  Google Wird verwendet, um Daten zu Google Analytics iiber das Gerat und das Verhalten des 2 Jahre
Besuchers zu senden. Erfasst den Besucher liber Gerdte und Marketingkanale hinweg.

_ga Google Registriert eine eindeutige ID, die verwendet wird, um statistische Daten dazu, wie der 2 Jahre

Besucher die Website nutzt, zu generieren.

Wir verwenden Marketing-Cookies, um Besuchern auf Webseiten zu folgen und fiir sie relevante Anzeigen und Kampagnen auszuspielen.

Name Anbieter Zweck Ablauf

_fbp  Facebook Wird von Facebook genutzt, um eine Reihe von Werbeprodukten anzuzeigen, zum Beispiel 90 Tage
Echtzeitgebote dritter Werbetreibender.

In_or Linkedin  Wird von LinkedIn for zur Identifizierung des Browsers, Speicherung von Spracheinstellungen 1Tag

und fiir die Aussteuerung von Anzeigen verwendet.
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Inhalt:

Vertriebs-Basics: Aufgaben und grundlegende Voraussetzungen fiir einen erfolgreichen Vertrieb
Digitalisierung im Vertrieb: Nutzen, Einsatzmoglichkeiten, Vor-und Nachteile
Vertriebsstrategie und Businessplan

Controlling im Vertrieb

Akquise - Formen, Instrumente und Umsetzung

Erfolgreich zum Verkaufsabschluss - Struktur, Phasen, Aufbau von Verkaufsgesprachen
Einwandbehandlung im Kundengesprach

Customer Relationship Management - Kundenpflege und -bindung

Bedeutung von Rhetorik und Korpersprache

Do’s und Dont’s im Vertrieb

Kunden und Verkaufspsychologie

Emotionaler Verkauf

Pencilselling und Verkauf mit Einsatz von Technik

Cross-Selling

Leadgenerierung: Kundenzufriedenheit und die Bedeutung von Empfehlungen

Ablauf des Webinars

Der Kurs findet komplett live online statt. Es wird neben einem Headset auch eine Webcam benotigt.Der Lehrgang schlie3t mit einem
Abschlusstest in Form einer Projektarbeit ab. Die Projektarbeit erfolgt in Eigenregie der Teilnehmer. Fiir die Erstellung der Projektarbeit
sind etwa 10 Stunden vorgesehen. Die Projektarbeit wird vom Trainer tutoriell unterstutzt. Zum Abschluss der Projektarbeit und als
Voraussetzung fiir die Ausstellung des IHK Zertifikates "Vertriebsspezialist/-in (IHK)" findet ein individuelles Fachgesprach als Online-
Konferenz mit dem Trainer statt. Zur individuellen Identifikation und zum Fachgesprach (Kursprasentation) wird vom Teilnehmer eine
Webcam oder ein Smartphone mit Kamera bendtigt.Hinweis: Das IHK-Zertifikat ist nicht einem offentlich-rechtlichen Zeugnis
gleichzusetzen und bietet keine Personen-Zertifizierung an.Fiir die Zulassung zum IHK Zertifikatstest (Projektarbeit und Online-
Fachgesprach) werden weder ein bestimmter Bildungsabschluss noch eine entsprechende Berufserfahrung vorausgesetzt.Bitte melden Sie
sich friihzeitig zum Kurs an. Der Kurs ist auf 20 Teilnehmer beschrankt, damit Riickfragen und Diskussionen moglich sind und Themen
gemeinsam erarbeitet werden konnen..

Technische Voraussetzungen

PC, Apple Mac oder Tablet (ab 7 Zoll)

mindestens Microsoft Windows 10 oder macOS 11 oder Android 10 oder iOS 11 oder iPad0OS 13
Headset (Kopfhorer mit Mikrofon)

Webcam (dringend empfohlen)

Internetzugang mit mind. 2 Mbps im Download und 1 Mbps im Upload

Speedtest

Hinweis

Das Live-Online-Seminar wird liber die E-Learningplattform didaris bereitgestellt. Zur Einrichtung des User-Accounts und Zusendung von
Lehrgangsunterlagen libermitteln wir Name, Anschrift, Email-Adresse der Teilnehmer an didaris. In diesem Zusammenhang wird auch die
Telefonnummer zur Klarung der technischen Fragen ubermittelt.


http://speedtest.t-online.de

Anmeldung

Telefon: 07131 26414-40 « Fax: 07131 26414-56
E-Mail: sabine.weiss@ihk-weiterbildung.de

IHK-Zentrum fiir Weiterbildung
Ferdinand-Braun-StraRRe 20
74074 Heilbronn

Anmeldung
Seminarnummer
Beginn/Datum

Seminartitel

Teilnehmer
(Titel, Vor- und Zuname) Geburtsort
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Geburtsdatum Funktion im Betrieb,
Ausbildungsberuf (nur bei

Azubi-Seminaren ausfiillen)

Postadresse:

Rechnungsadresse:
(bei abweichender Rechnungsadresse)

Firma oder Name, Vorname

Firma oder Name, Vorname

StraBe/Hausnummer

StraBe/Hausnummer

PLZ/Ort

PLZ/Ort

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

Telefon/Fax

Telefon

Mobil

E-Mail

Ansprechpartner/-in fiir Weiterbildung in unserem Unternehmen

E-Mail

Bitte ankreuzen

O Ich habe die AGB und das Widerrufsrecht fiir Verbraucher auf
der Website (www.ihk-weiterbildung.de/agb) gelesen und bin
damit einverstanden.

O Ich willige in die Verarbeitung und Nutzung meiner
personenbezogenen Daten gemaR der Datenschutzerklarung
ein.

O Senden Sie mir 2x jahrlich Thr Weiterbildungsprogramm per
Post.

Ort, Datum

Unterschrift



