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DIPLOMLEHRGANG

Vertriebsmanagement

Der Vertrieb ist die treibende Kraft hinter dem Erfolg eines Unternehmens. Wenn Sie lhre Karriere
auf das ndchste Level heben mochten, ist unser Diplomlehrgang Vertriebsmanagement die
ideale Wahl, um Ihre Kompetenzen in den Bereichen Verkaufsstrategien, Verhandlungs-
filhrung, Kunden:innenbindung, Kunden:innenanalyse und digitales Marketing gezielt
auszubauen.

Tauchen Sie in die faszinierende und hochdynamische Welt des Vertriebsmanagements ein und
entdecken Sie die vielfaltigen Mdglichkeiten, um Kunden:innen zu begeistern, langfristige
Geschéftsbeziehungen aufzubauen und lhren Vertriebserfolg nachhaltig zu steigern.

Lernen Sie effektive Verkaufstechniken, um profitable Abschliisse zu erzielen, souverane Ver-
handlungen zu fithren und moderne digitale Marketingstrategien gezielt einzusetzen. Unser
Diplomlehrgang bietet lhnen das notwendige Wissen und die praktischen Fahigkeiten, um in
einem wettbewerbsintensiven Geschaftsumfeld erfolgreich zu sein und |hre Karriere im Vertrieb
auf ein neues Level zu heben.

DER DIPLOMLEHRGANG AUF EINEM BLICK

'~ Flexible Kursdauer: 4 Monate
E’j 8 Module (kostenlose Verliangerung auf bis zu 12

Monate moglich)

N

Workload von 400 Stunden Keine
(entspricht 16 ECTS) Zulassungsvoraussetzung »

Diplom ,Vertriebsmanagement” nach € 1.990,-
erfolgreichem Abschluss (Aktionen beachten!)
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VORTEILE DES DIGITALEN DIPLOMLEHRGANGS
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Iil Berufsbegleltend & Jederzeit starten ]
praxisnah
'?' 100 % online Interaktiver Online Campus g
Geeignet fiir Bildungskarenz Steuerlich absetzbar e
T ° ° o

Neu: Fur jede Anmeldung wird ein Baum gepflanzt

Zukunft.

von Grow My Tree einen Baum.

Mehr dazu: https://fernstudium.study/baumpflanzaktion/

Durch unser Weiterbildungsangebot mochten wir nicht nur langfristige Werte fir die Bildung schaffen,
sondern vor allem langfristig einen positiven Einfluss auf die Zukunft nehmen. Wir haben erste MaB-
nahmen getroffen und setzen in Kooperation mit Grow My Tree den ersten Schritt in eine nachhaltige

Fur jede neue Teilnehmerin/jeden neuen Teilnehmer des Diplomlehrgangs pflanzen wir mit der Hilfe



https://growmytree.com/

DIPLOMLEHRGANG

Vertriebsmanagement

Der digitale Diplomlehrgang Vertriebsmanagement kann jederzeit gestartet werden und
gliedert sich in insgesamt acht Module, welche jeweils mit einer Online-Priifung abschlieBen.

Teilnehmer:innen missen jede Modulprifung, mit mindestens 50 % der erreichbaren Punkte
absolvieren, wobei bis zu drei Priifungsantritte erlaubt sind.

Nach erfolgreichem Abschluss erhalten Sie das Diplom ,Vertriebsmanagement” und doku-
mentieren dadurch offiziell Ihr Kénnen.

LEHRPLAN

Vertriebsmanagement . .
und KPI 50 Stunden Online-Priifung
Verkaufsstrategien 50 Stunden Online-Priifung

Verhandlungsfiihrung . .
SEL S 50 Stunden Online-Prifung
Kunden:innenanalyse und CRM 50 Stunden Online-Prifung
Kunden:innenbindungsprogramme 50 Stunden Online-Priifung
Kommunikationspsychologie 50 Stunden Online-Priifung

Interkulturelle . .
Kunden:innenbeziehungen >0 Stunden Online-Prifung
Digital Marketing 50 Stunden Online-Prifung




Multimediale Unterlagen sorgen dafir, dass fir jeden Lerntyp der passende Inhalt verfligbar ist.
Sie sind eher der visuelle Typ? Dann sind unsere Lernvideos fiir Sie bestimmt. Sie wollen
Interaktivitat? Bei unseren revolutionaren Lern-Zusammenfassungen und Kontroll-
fragen konnen Sie Ihr Wissen auf die Probe stellen.

MODULUBERSICHT

Vertriebsmanagement
und KPI

Verkaufsstrategien

Verhandlungsfiihrung
und Verkaufsgesprache

Kunden:innenanalyse
und CRM

Kunden:innen-
bindungsprogramme

Kommunikations-
psychologie

Interkulturelle
Kunden:innenbeziehungen

Digital Marketing

7 P's im Vertrieb
Vertriebspolitik und -strategie
Key-Account-Management
Performance Indikatoren — KPlIs

Verkaufsstrategien und Customer-Journey
Kunden:innenbedirfnisse und Motive
Buyer-Persona-Kundenanalyse

Verbale und nonverbale Kommunikation im Verkauf

Verhandlungsfallen

Harvard-Konzept

BATNA und ZOPA Konzepte

Prinzipien der Verkaufsgesprachsfiihrung

Customer-Experience-Management
Zielgruppenanalyse
Customer-Lifetime Value
ABC-Kunden:innenanalyse

Vorteile der Kunden:innenbindungsprogramme
Kunden:innenloyalitat versus Kunden:innenbindung
Kunden:innenbindungsstrategien

Rabatte und Boni als Faktoren in der Preispolitik

Kommunikationstechniken

Verbale und nonverbale Kommunikation
NLP-Kommunikationsmodell

Kl und Virtual Reality

Interkulturalitat versus Transkulturalitat
Ethno-Marketing versus Interkulturelles Marketing
Interkulturelle Dimension von Kommunikation

Bilder, Farben und Symbolik im interkulturellen Kontext

Digital Marketing Strategien
Findability-/Usability-/Profitability-Ebene
Suchmaschinenwerbung SEA und SEO

Erfolgsmessung und Controlling im digitalen Marketing
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E-Learning Group

E-Learning Group

Guglgasse 12 / 3. OG
Gasometer Turm C
A-1110 Wien

https://fernstudium.study

Beratung:

studienberatung@e-learning-group.com
+43 136197 67 10




