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Zertifizierter Sales Manager

Als Basis und Standortbestimmung dient die Verhaltens- und. Werte-Analyse Talent INSIGHTS MDIÂ®. Sie ist ein web- gestÃ¼tztes Diagnoseverfahren, das von ... 
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Zertifizierter Sales Manager Das Qualifizierungsprogramm für ein erfolgreiches Vertriebsmanagement



Cover-Model: Marc Grittke, Abteilungsleiter



Zertifizierter Sales Manager Das Qualifizierungsprogramm für ein erfolgreiches Vertriebsmanagement



Ansprechpartner



Für dieses Qualifizierungsprogramm ist Hans-Hermann Schwede verantwortlich. Er betreut die Themenfelder Vertrieb und Marketing, Management, Strategie und Unternehmensentwicklung sowie Projektmanagement.



Wer in eine Leitungsposition im Vertrieb aufsteigt, hat bereits über viele Jahre seine Vertriebsperformance unter Beweis gestellt. Mit diesem Programm werden Sie für die neuen und erweiterten Herausforderungen, die mit der erfolgreichen Leitung und Führung im Vertrieb verbunden sind, qualifiziert.



Zielsetzung Basierend auf dem Anforderungsprofil einer Vertriebsführungskraft erwerben Sie in diesem Programm die erforderlichen Kompetenzen, um – gemäß unseres systemischen Führungsansatzes – sich selbst, Ihr Vertriebsteam und Ihren Vertriebsbereich erfolgreich zu führen.



Ihr Nutzen •Sie lernen die führungsrelevanten Facetten Ihrer Persönlichkeit näher kennen und lernen, wie Sie diese in Ihrer Führungsrolle authentisch einsetzen können. • Sie professionalisieren Ihre Führungs- und Managementkompetenzen zur Leitung Ihres Vertriebsbereichs. • Sie erkennen marktrelevante Trends frühzeitig und können sinnvolle Innovationsprozesse einleiten. • Sie definieren tragfähige Strategien und Lösungen, um den gesamten Vertriebsprozess gewinnbringend zu steuern.



Nutzen für Ihr Unternehmen • Das Unternehmen nutzt Ihr volles Potenzial. • Der Kompetenzaufbau des Programms ist auf unmittelbaren Praxistransfer hin ausgelegt. Dies dient dazu, tragfähige Strategien und Lösungen zu entwickeln, um den gesamten Vertriebsprozess sowie den Geschäftserfolg des Unternehmens zu optimieren. • Dieses Programm stellt eine wirksame Integration in die betrieblichen Arbeitsprozesse sicher. Es kombiniert die Effektivität und Flexibilität von autodidaktischen Inhalten mit der Face-to-Face Kommunikation sowie dem praxisorientierten Lernen.







Modul 1



Persönlichkeit und Performance im Vertrieb Die Entfaltung von Managerqualitäten und Leadership beginnt bei der Führungskraft selbst. Wenn Sie Mitarbeitern bei der Potenzialentwicklung helfen und in Kundengesprächen überzeugen möchten, müssen Sie sich zur authentischen Führungskraft entwickeln, die selbstbewusst, zuverlässig und vertrauenswürdig auftritt. Daher sind die Inhalte dieses Moduls darauf ausgerichtet, dass Sie sich selbst mit dem Verhalten, den inneren Werten und Überzeugungen auseinandersetzen. Dies führt Sie dazu, die eigenen Stärken sowie Entwicklungspotenziale zu identifizieren. Darüber hinaus schärfen Sie Ihr Bewusstsein für andere Verhaltenstypologien, so dass sowohl Ihre Mitarbeiter-



Dauer 3 Tage



führung, Ihre Verhandlungsführung als auch die Beziehung zu Ihren Kunden davon profitieren. Als Basis und Standortbestimmung dient die Verhaltens- und Werte-Analyse Talent INSIGHTS MDI®. Sie ist ein webgestütztes Diagnoseverfahren, das von der Universität München validiert und normiert ist. Die Analyse zeigt auf, welche Verhaltenspräferenzen und Motivatoren vorherrschen, wie diese ihre Wirkung zeigen, und sie gibt Hinweise auf zusätzliche Handlungsoptionen in kritischen Situationen.



Inhalt des Moduls • Interpretation der Insight-Analysen und Ableitung von persönlichen Handlungsfeldern • Meine Persönlichkeit als Vertriebs- und Führungskraft • Wie agiere ich mit mir selbst, den Kunden und den Mitarbeitern? • Wie erkenne ich das Profil meines Gegenübers und wie reagiere ich darauf? • Gesprächsführung mit Mitarbeitern und Kunden • Coachende Fragetechniken • Wahrnehmung stärken • Souverän und authentisch auftreten • Körpersprache deuten • Überzeugend argumentieren • Zielführend agieren







Modul 2



Mitarbeiterführung im Vertrieb Führung im Vertrieb bedeutet mehr als nur der Umgang mit den klassischen Führungsinstrumenten. In diesem Modul lernen Sie, wie Sie Ihr Team – auch aus der räumlichen Distanz und im virtuellen Umfeld – entwickeln und motivieren können. Sie erfahren, wie Sie die Zusammenarbeit von Innen- und Außendienst effektiv fördern und wie Sie Ihre Mit-



Dauer 2 Tage arbeiter zu einem ergebnisorientierten Handeln motivieren. Sie optimieren Ihre Fähigkeiten, konstruktive Mitarbeiter- und Feedbackgespräche zu führen und Konfliktsituationen aufzulösen. Sie werden dabei unterstützt, die Kompetenzen der einzelnen Mitarbeiter optimal einzusetzen, um gemeinsam mit Ihrem Team herausforderungsvolle Ziele zu erreichen.



Hinweis: Auch in diesem Modul finden die Ergebnisse der Insights-Analyse Beachtung.



Inhalt des Moduls • Die Rolle „Führungskraft“ • Motivation im Vertrieb • Mitarbeiter- und Feedbackgespräche • Teamentwicklung im Vertrieb • Zusammenarbeit von Innen- und Außendienst • Virtuelle Führung • Potenziale erkennen • Mitarbeiter fordern und fördern • Zielorientiert führen • Die Führungskraft als Coach







Modul 3



Innovations- und Zukunftsmanagement im Vertrieb Der Vertrieb steht am Ende der Wertschöpfungskette, doch gehört er nicht vielmehr an den Anfang? Er ist am Puls der Kunden und des Marktes und registriert Wettbewerbsaktivitäten, Bedürfnisse, Entwicklungen und Trends. Sie gilt es zu bündeln und in die unternehmerischen Entscheidungen hinsichtlich Kundenansprache (Corporate Behavior), Point of Sale-Gestaltung, Produktentwicklung und Nutzenkommunikation zu integrieren.



Dauer 2 Tage



Sie werden dabei unterstützt, aktuelle Trends zu erkennen und in Innovationen zu überführen. Das Modul stellt die Grundlagen für Modul 4 bereit und dient als Kick-off für ein individuelles Früherkennungskonzept im eigenen SalesBereich, das im Nachgang individuell fortgeführt und detailliert ausgearbeitet werden kann.



Inhalt des Moduls • Innovationssteuerung durch den Vertrieb • Zukunftsorientierung als Wettbewerbsvorteil • Zukunftsfaktoren (technologisch, politisch, wirtschaftlich, gesellschaftlich) • Trend- und Zukunftsforschung • Gestaltung der Zukunft • Innovative Ansätze im Vertrieb • Social Media im Vertrieb







Modul 4



Strategische Vertriebsplanung und -steuerung In Ihrer Rolle als Vertriebs- und Verkaufsleiter tragen Sie eine zentrale Verantwortung für unternehmerische Ergebnisse. Mit dem Aufbau einer strukturierten und effektiven Vertriebsorganisation schaffen Sie die Voraussetzungen dafür, Ihre Ziele zu erreichen. Sie haben die Entwicklungen des Marktes zu analysieren, in Teilmarktstrategien zu übertragen und durch eine wirksame Vertriebsplanung und -steuerung in Ihrem Team umzusetzen. Dabei müssen die Ergebnisse



Dauer 3 Tage



überwacht und bei Abweichungen von Indikatoren durch entsprechende Maßnahmen gegengesteuert werden. Sie professionalisieren Ihre Fähigkeit, die für Sie relevanten Kennziffern zu identifizieren, festzulegen und zu bewerten. Neben den klassischen Strategie- und Steuerungsinstrumenten wenden Sie vor allem neue und moderne Ansätze der Vertriebsorganisation und des Key Account Managements an.



Inhalt des Moduls • Innovative Strategie-Instrumente im Vertrieb • Von der Vision zur Strategie - Basiselemente einer Vertriebsstrategie • Unternehmensziele in Vertriebsziele übersetzen • Die strategieorientierte Vertriebsorganisation • Marktpotenziale erkennen und aufgreifen • Moderne Ansätze der Vertriebs- und Forecast-Planung • Vertriebs-Analyse-Tools • Neukundengewinnung • Key Account Management erfolgreich betreiben • Strategische Netzwerke pflegen



Methode Neben den praxisorientierten Präsenzseminaren zeichnet sich das Programm durch eine Vorbereitungs- und Transferphase (je Modul) aus. Die Vorbereitungsphase dient vor allem der Analyse Ihres eigenen Aufgabenfelds, z.B. der Identifikation von „Weak Signals“ (ersten schwachen Trendsignalen im eigenen Marktumfeld). Die Analyseergebnisse werden im Präsenzseminar aufgearbeitet und durch praxisnahe Übungen, Trainer-Input und Fallbeispiele ergänzt. In der Transferphase unterstützen wir Sie bei der Anwendung des Gelernten in Ihrem Arbeitsumfeld. Ergänzend erstellen Sie sich im Laufe des Programms Ihr „persönliches Vertriebsleiterhandbuch“.



Abschlusszertifikat Nach Abschluss des Programms und Präsentation der Transferaufgabe erhalten Sie das Zertifikat „Zertifizierter Sales Manager“.



Trainer Dauer Teilnehmer Preis 



Sebastian Bayer, Dr. Friederike Müller-Friemauth, Beate Nimsky, Lars Winking 10 Tage Maximal 12 Personen 6.480,– EUR zzgl. MwSt. (7.711,20 EUR), inkl. persönlicher INSIGHTS MDI® Verhaltensund Werte-Analyse



Internet 



www.die-akademie.de/SMP



Zielgruppe Das Programm richtet sich an bereits tätige und zukünftige Vertriebs- und Verkaufsleiter, Gebietsverkaufsleiter, Niederlassungsleiter, Key Account Manager sowie Führungskräfte im Bereich Vertrieb.



Begleitende Inhalte zur Vorbereitung



Modul 1



Persönlichkeit und Performance in Vertrieb



Modul 2



Mitarbeiterführung im Vertrieb



Modul 3



Innovations- und Zukunftsmanagement im Vertrieb



Modul 4



Strategische Vertriebsplanung und -steuerung Persönliches Vertriebsleiterhandbuch



Anwenden der erlernten Kompetenzen



Zyklus 3 Modul 1



Modul 2



Modul 3



Modul 4



Zyklus 4 20. – 22. April 2015 Relexa Hotel, Frankfurt



28. – 29. Mai 2015 Relexa Hotel, Frankfurt



09. –10. Juli 2015 Relexa Hotel, Frankfurt



19. – 21. August 2015 Relexa Hotel, Frankfurt 



Modul 1



Modul 2



Modul 3



Modul 4



28. – 30. Oktober 2015



Holiday Inn, Unterhaching/München



10. –11. Dezember 2015



Holiday Inn, Unterhaching/München



21. – 22. Januar 2016



Holiday Inn, Unterhaching/München



09. – 11. März 2016 Holiday Inn, Unterhaching/München



Akademie für Führungskräfte der Wirtschaft GmbH Seepromenade 19 88662 Überlingen am Bodensee Telefon +49 7551 9368 - 0 Telefax +49 7551 9368 - 100 E-Mail [email protected] Internet www.die-akademie.de Gegründet 1956 in Bad Harzburg



Weitere Informationen finden Sie online unter: www.die-akademie.de/SMP
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Sales-Manager 

Du arbeitest mit dem Campaign- und Product-Management-Team zusammen. Was du mitbringst: â€¢ Du verfÃ¼gst Ã¼ber mehrjÃ¤hrige Erfahrung im Bereich Business ...
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Automotive Sales Manager - Vehiculum 

Eruierung von KundenwÃ¼nschen und telefonische Beratung. â€¢ Akquise ... Ein cooles BÃ¼ro im Zentrum von Berlin-Kreuzberg. Wenn du dir ... Schick uns deine Bewerbungsunterlagen per Email an [email protected] â€“ wir freuen uns auf Dich!
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Sales Manager Online MarketingGER 

EntscheidungstrÃ¤ger in der Chemischen und Life Science Industrie. Innovadex wurde 1997 gegrÃ¼ndet und gehÃ¶rt heute zu UL, einem weltweit operierenden.
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Sales Manager (m/w) 

und haben Verhandlungsgeschick. â€¢ Sie beherrschen die englische Sprache verhandlungssicher in Wort und Schrift. Jede weitere Fremdsprache ist von Vorteil.
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Automotive Sales Manager - Vehiculum 

DAS BIST DU: â€¢ Du bist Auto-Affin. â€¢ Du hast 1-3 Jahre Berufserfahrung in den Bereichen Vertrieb und Verkauf. â€¢ Ziele und Verantwortung spornen dich an, um noch besser zu werden. â€¢ Du liebst direkten Kundenkontakt. â€¢ Du bist offen, kommunik
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Junior Sales Manager (m/w) 

und haben Verhandlungsgeschick. â€¢ Sie beherrschen die englische Sprache verhandlungssicher in Wort und Schrift. Jede weitere Fremdsprache ist von Vorteil.
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MMI B2B Sales Manager Sept_16 

sÃ¶nlichen 1X1 Coaching bei der Entwicklung des work-based projects von den erfahre- nen Dozenten von mp consulting â€“ Gerhard. Herold und Artur Wagner ...
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Junior Sales Manager (m/w) 

und -Methoden entwickelt und angewandt. Junior Sales Manager (m/w). Positionsbeschreibung. â€¢ Vertrieb von Partnerpaketen fÃ¼r unsere B2B-Veranstaltungen.
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EHC Manager Premium Sales 620f1df8b2 
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Warehouse Manager Able Sales Company 

5 jun. 2016 - Warehouse Manager. Descripción: A cargo del manejo y dirección de almacén de distribución de alto volumen.
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job international sales manager DE 
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Outbound & Inbound Sales Manager B2B (m/w) 

Erfolgreich abgeschlossene kaufmÃ¤nnische Berufsausbildung oder eine vergleichbare Qualifikation. â—‹. Du verfÃ¼gst Ã¼ber min. 3 Jahre Berufserfahrung im Direkt ...
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190315 AEG Sen. Manager Sponsorship Sales eabc48d2d2 












 


[image: alt]





Direct Sales Manager B2B (m/w) 

Erfolgreich abgeschlossene kaufmÃ¤nnische Berufsausbildung oder eine vergleichbare Qualifikation. â—‹. Du verfÃ¼gst Ã¼ber min. 3 Jahre Berufserfahrung im Direkt ...
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161011 EHC Manager Premium Sales e4c859d8d0 
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190328 AEG Manager Suite Sales 06a0a5879e 
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190425 AEG Sen. Manager Sponsorship Sales 965f0c0249 
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190217 AEG Sen. Manager Sponsorship Sales e2104e38d1 
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190326 AEG Manager Premium Sales 7fd8e2a9a3 
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Sales Sales Sales Sales Sales Sales- - & Accountm & Accountma 

sene Berufsausbildung d warst idealerweise s m Kommunikationsge en Aufbau unseres er Ã¼ber langjÃ¤hrige V. Niveau (black be lichkeiten durch Fixum.
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Liste zertifizierter Auditoren - DSZ 

Beratungsunternehmen im Bereich Datenschutz, IT-Sicherheit und Compliance positioniert und gehÃ¶rt mit der Stellung von externen Datenschutzbeauftragten ...
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(Junior/ Senior) Sales Manager (m/w) Schwerpunkt: Crossmedia 

Telefonische und persÃ¶nliche Beratung und Akquisition von Kunden fÃ¼r den Verkauf von Online- und Offline-Anzeigen sowie Sponsoring von Veranstaltungen ...
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170721 AEC disc Zertifizierter Potenzialberater 

Thomas Friedrich Spemann hat die FÃ¤higkeit erlangt, die AECÂ®- disc Methodik gezielt in den Bereichen. Personalauswahl, Personalentwicklung sowie im ...
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Regional Sales Manager - Region SÃ¼ddeutschland - Amazon Web ... 

Die Datei "robots.txt" auf dieser Website lÃ¤sst nicht zu, dass eine Beschreibung fÃ¼r das Suchergebnis angezeigt wird.Weitere Informationen
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