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Seminar L

Leiter technischer Vertrieb -

Performance steigern in Zeiten der Digitalisierung

Die Top-Themen:

Termine und Orte

® Betriebswirtschaftliches Know-how zur Beurteilung der Vertriebsleistung 26.und 27. Januar 2021
Frankfurt am Mai
® Optimierung von Preisbildung und Preisstrategien im technischen R
B2B-Segment 08. und 09. Juni 2021
Method Verb der Verkauf £ im B2B-Bereich Aschheim bei Miinchen
[ -
ethoden zur Verbesserung der Verkaufsperformance im ereic 05 und 06, Oktaber 2021
® Tipps zur Fithrung und Motivation der Vertriebsmitarbeiter Hamburg
® Die Vertriebs- und Verkaufsgestaltung der Zukunft im technischen Vertrieb
@ Digitale Technologien im Vertrieb: Wie setze ich Social Media, Youtube und Bleiben Sie als technischer

Vlertriebsleiter auf dem neuesten

A . o
Co. gewinnbringend ein? Stand!

Ihre Seminarleitung

Dipl.-Kfm. Ronald Heckl, Ge-
schaftsflihrer, Heckl Consulting
Hamburg

Veranstaltung der VDI Wissensforum GmbH
Jetzt online anmelden!

www.vdi-wissensforum.de/10SE005 Bildquelle: © iStack - NicoElNino
Telefon +49 211 6214-201 - Fax +49 211 6214-154



Leiter technischer Vertrieb -

Allgemeine Informationen

Zielsetzung

Zu den Herausforderungen des technischen Vertriebsleiters
gehdren die sich stetig verandernden Rahmenbedingungen,
wie technische Anderungen bei Produkten, neue Wettbe-
werber, Verdnderungen bei Kunden und Kundenstrukturen,
insbesondere im B2B-Bereich. Was neu ist: Die Digitalisie-
rung fiihrt zu deutlichen Veranderungen in den technischen
Vertriebsorganisationen. Hier wird es nétig, kurzfristig
Veranderungsprozesse in Gang zu setzen und bestehende
Vertriebspraktiken grundlegend weiterzuentwickeln.

In diesem Seminar erlernen Sie sowohl wesentliche Bausteine zur
Fuhrung technischer Vertriebe, als auch alternative Maglichkeiten
auf die Herausforderungen der Zukunft zu reagieren. Nutzen Sie
die Gelegenheit und riisten Sie Sich jetzt mit den notwendigen
Instrumenten aus, um in Zeiten von Handel und Industrie 4.0
wettbewerbsfahig zu bleiben.

[]
@& Zielgruppe

« Technische Vertriebsleiter mit Flihrungsverantwortung
« Sales Manager

- Key Account Manager

+ Angehende Flihrungskrafte im technischen Vertrieb

A
m Inhouse-Seminar

Dieses Seminar kénnen Sie auch
als firmeninterne Schulung buchen:

Wir erstellen Ihnen gerne ein individuelles Angebot.
Rufen Sie uns an.

Frau Angela Bungert/Herr Jens Wilk

Tel.: +49 211 6214-200, E-Mail: inhouse@vdi.de

Herr Heinz Kiisters —_

Tel.: +49 211 6214-278, E-Mail: kuesters@vdi.de
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Veranstaltungsdokumentation

Jeder Teilnehmer erhalt eine Dokumentation wie
Prasentationsunterlagen, Handbuch o.a. und eine
VDI Wissensforum-Teilnahmebescheinigung.

°
&= Seminarleitung
| Dipl.-Kfm. Ronald Heckl, Geschaftsfihrer, Heckl Consulting
Hamburg

Ronald Heckl st seit 1985 Inhaber der Unter-
nehmensberatung Heckl Consulting Hamburg.
Die international tatige Unternehmens-
beratung mit Ausrichtung auf die Bereiche
Marketing und Vertrieb ist spezialisiert auf
Post-Merger-Consulting, Supply Chain, Change
Management, Vertriebsanalyse, Umsatz-
beschleunigung, Marktausrichtung, operative und strategische
Verkaufssteuerung, Marktests, Markttrends und Controlling.
Zudem ist Herr Heckl Dozent fiir Marketing und Handelsbetriebs-
lehre.

Seminarmethoden

In diesem Seminar erhalten Sie theoretischen Input des Trainers
und wenden diesen im Rahmen von konkreten Ubungen und
Praxisbeispielen an. Dariiber hinaus arbeiten Sie in Einzel- und
Gruppenarbeiten und profitieren von dem Erfahrungsaustausch
und lebhaften Diskussionen.

E] Weitere interessante Veranstaltungen

Vertriebstraining fiir Ingenieure Neue Kunden kommen nicht von
alleine!

30. und 31. Marz 2021, Bonn

20.und 21.Juli 2021, Freising bei Miinchen

Preisgesprache und Verkaufsverhandlungen erfolgreich ab-
schlieRRen

03. und 04. Februar 2021, Stuttgart

27.und 28. September 2021, Berlin

Vertriebscontrolling: verstehen - aufbauen - anwenden
27.und 28. April 2021, Frankfurt am Main
31. August und 01. September 2021, Berlin
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Leiter technischer Vertrieb -

Seminarinhalte

1.Tag 09:00 bis 16:00 Uhr
2.Tag 08:30 bis 17:00 Uhr

Notwendige Werkzeuge aus der Betriebswirtschaft fiir Vertriebs-

leiter

+ Produkt-Markt-Portfolios als Basis der Vertriebsflihrung

« Industrielles Marketing flir den technischen Vertrieb

+ Von der Erfassung der Kosten bis zum handelsrechtlichen Jah-
resabschluss, Bilanz und GuV

+ Kosteneinsparungen im Unternehmen: Target Costing als strate-
gische Entscheidungshilfe

- Kennzahlen KPIs: Wirtschaftlichkeit richtig bewerten

« Beurteilung der Vertriebsleistung: KPIs als zentrale Steuerungs-
grofden und ihre Konsequenzen fiir die Fiihrung von Verkaufsge-
bieten

« Modernes Vertriebs- und Marketingcontrolling

Preisbildung: Preispolitik und Pricing

+ Optimale Preisbildung und sichere Vertriebsentscheidungen
treffen

+ Moderne Formen der Preisbildung: Ansatze der Marktforschung,
Konkurrenz- und Kundenanalyse

+ Preisstrategien im technischen B2B-Segment

Grundlagen des Projektmanagements im technischen Vertrieb

+ Projektstart, Projektphasen und Projektabschluss

« Systematische Aufgabenplanung

- Uberwachung und Planung von Terminen, Kapazitéten, Kosten
und der Qualitat

Methoden zur Verbesserung der Verkaufsperformance im

B2B-Bereich

« Durchflihrung von Key-Account-Analysen

+ Entwicklung von Kontaktanbahnungs-Strategien

+ Aufbau und Entwicklung von Key-Kunden-Bearbeitungspro-
grammen

« Aufbau von Kundenentwicklungsthemen: Einsatz von Value-Ad-
ded-Konzepten

- |dentifikation der Einkaufsentscheider, Bewertung der Auftrags-
wahrscheinlichkeiten und Konzeption von Angebotsalternativen

- Dramaturgie der Angebotsphase bei Key-Accounts

« Einsatz von Wirtschaftlichkeitsanalysen sowie Kosten- und

Nutzenberechnungen

- Teamwork bei Angebotsprasentationen
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9D) Fihrung und Motivation von Vertriebsmitarbeitern
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+ Chefverkaufer vs. Chef der Verkaufer - die Anforderungen an eine

moderne Vertriebsfiihrung

+ Fuhrungsverhalten im Vertrieb: Gestaltung von kooperativen

Flihrungsverhalten vs. autoritarer Flihrung

- Die goldenen Kommunikationsregeln fiir Vertriebsleiter
+ Flhrungsinstrumente: Flihrungsleitbilder und Strategie,

Mitarbeitergesprach, Zielvereinbarungen und Zielerreichung,
Beurteilungen und Feedback

+ Unterstutzung der Motivation und Verglitungssysteme im

Vertrieb

BD) Die Vertriebs- und Verkaufsgestaltung in Zeiten von Handel und
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Industrie 4.0
+ Vom Single- zum Multi-Channel-Vertrieb
+ Warum nicht alles beim Alten bleiben kann: Neue Zielgruppen,

veranderte Kundenstrukturen und differenzierte Marktzugange

- Die entscheidenden Kriterien fiir die erfolgreiche Vertriebs- und

Verkaufsgestaltung der Zukunft

+ Die Aufbau- und Ablauf-Organisation im Vertrieb - heute und

morgen

- Die Neugestaltung der Vertriebsorganisation nach digitalen

Aspekten

« Berichtssysteme im Vertrieb: Analog versus digital
+ Die Konsequenzen neuer digitaler Technologien fiir das Kunden-

management

BP) Erfolgsfaktoren fir digitalisierte Vertriebsstrategien
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+ Transformation und Digitalisierung von Vertriebsprozessen

- Die Digitalisierung des Pricings bei Industrie und Handel

+ Omni-Channel-Strategien im B2B-Vertrieb

+ Der Einsatz von CRM-Systemen im technischen Vertrieb: Jenseits

von Datenbank und Sales Funnel

+ Cloud-basierte CRM-Lasungen: Neue CRM-Systeme mit direkten

Vertriebslenkungsfunktionen. Von der Besuchssteuerung zur
qualifizierten Gesprachsfiihrung

BD) Der strategische und operative Einsatz aktueller Technologien im
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Vertrieb: Bleiben Sie up to Date!

+ Vertrieb und Mobile Solutions

+ Der Einsatz von Social Media im technischen Vertrieb
+ YouTube als Verkaufshilfe und Corporate-Kanal

+ Augmented Reality im B2B-Vertrieb

Veranstaltung der VDI Wissensforum GmbH
www.vdi-wissensforum.de/10SE005
Telefon +49 211 6214-201 - Fax +49 211 6214-154
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v’ Ich nehme wie folgt teil (zum Preis p. P. zzgl. MwSt.):

Performance steigern in
Zeiten der Digitalisierung

Jetzt online anmelden
www.vdi-wissensforum. de/

10S€005

Sie haben noch Fragen?
Kontaktieren Sie uns einfach!

VDI Wissensforum GmbH
Kundenzentrum

Postfach 10 11 39

40002 Diisseldorf

Telefon: +49 211 6214-201
Telefax: +49 211 6214-154
E-Mail: wissensforum@vdi.de

www.vdi-wissensforum.de

Seminar
] 26.und 27.Januar 2021 [] 08.und 09. Juni 2021 [] 05.und 06. Oktober 2021
Frankfurt am Main Aschheim bei Miinchen Hamburg
(10S€005013) (10SE005014) (10S€005015)
EUR1.790,- EUR1.790,- EUR1.790,-

www

[ Ich bin VDI-Mitglied und erhalte pro Veranstaltungstag EUR 50,- Rabatt auf die Teilnahmegebiihr: VDI-Mitgliedsnummer*

*Fiir den VDI-Mitglieder-Rabatt ist die Angabe der VDI-Mitgliedsnummer erforderlich.

Meine Kontaktdaten:

Nachname

Titel Funktion/Jobtitel

Firma/Institut

\lorname

Abteilung/Tatigkeitsbereich

Strafse/Postfach

PLZ, Ort, Land

Telefon Mobil E-Mail

Fax

Abweichende Rechnungsanschrift

Datum Unterschrift

Teilnehmer mit einer Rechnungsanschrift auerhalb Deutschlands, Osterreichs oder der Schweiz bitten wir, mit Kreditkarte zu zahlen. Bitte melden Sie sich iiber
www.vdi-wissensforum.de an. Auf unserer Webseite werden Ihre Kreditkartendaten verschlisselt (ibertragen, um die Sicherheit lhrer Daten zu gewahrleisten.

Dieall Geschaftsbedi
www.vdi-wissensforum.de/de/agb/

der VDI Wissensforum GmbH finden Sie im Internet:

Veranstaltungsort(e)

Frankfurt am Main: Relexa Hotel GmbH Relexa Hotel Frankfurt, Lurgiallee 2, 60439 Frankfurt, Tel. +49 69/95778-0,
E-Mail: frankfurt-main@relexa-hotel.de

Aschheim bei Miinchen: INNSIDE Miinchen Neue Messe, Humboldtstr. 12, 85609 Aschheim, Tel. +49 89/94005-0,
E-Mail: innside.muenchen.neuemesse@melia.com

Hamburg: Best Western Plus Hotel Bottcherhof, Wohlerstr. 2, 22113 Hamburg, Tel. +49 40/73187-0,

E-Mail: info@boettcherhof.com

Im Veranstaltungshotel steht lhnen ein begrenztes Zimmerkontingent zu Sonderkonditionen zur Verfiigung. Bitte buchen Sie lhr Zimmer
fruhzeitig per Telefon oder E-Mail direkt bei dem Hotel mit dem Hinweis auf die ,VDI-Veranstaltung" Weitere Hotels in der 9 HRS
Nahe des Veranstaltungsortes finden Sie auch tiber unseren kostenlosen Service von HRS, www.vdi-wissensforum.de/hrs ac HO‘(Emm—al

Leistungen: Im Leistungsumfang sind die Pausengetréanke und an jedem vollen Veranstaltungstag ein Mittagessen enthalten.
Ausfihrliche Veranstaltungsunterlagen werden den Teilnehmern am Veranstaltungsort ausgehandigt.

Exklusiv-Angebot: Als Teilnehmer dieser Veranstaltung bieten wir lhnen eine 3-monatige, kostenfreie VDI-Probemitgliedschaft an
(dieses Angebot gilt ausschlieRlich bei Neuaufnahme).

Datenschutz: Die VDI Wissensforum GmbH verwendet die von Ihnen angegebene E-Mail-Adresse, um Sie regel-
mafig tber ahnliche Veranstaltungen der VDI Wissensforum GmbH zu informieren. Wenn Sie zukiinftig keine
Informationen und Angebote mehr erhalten méchten, konnen Sie der Verwendung lhrer Daten zu diesem Zweck
jederzeit widersprechen. Nutzen Sie dazu die E-Mail Adresse wissensforum@vdi.de oder eine andere der oben
angegebenen Kontaktmadglichkeiten.

Auf unsere allgemeinen Informationen zur Verwendung Ihrer Daten auf https://www.ydi-wissensforum.de/
datenschutz-print weisen wir hin.

Hiermit bestatige ich die AGBs der VDI Wissensforum GmbH sowie die Richtigkeit der oben angegebenen Daten
zur Anmeldung.

Ihre Kontaktdaten haben wir basierend auf Art. 6 Abs. 1lit. f) DSGVO (berechtigtes Interesse) zu Werbezwecken
erhoben. Unser berechtigtes Interesse liegt in der zielgerichteten Auswahl méglicher Interessenten fiir unsere
Veranstaltungen. Mehr Informationen zur Quelle und der Verwendung Ihrer Daten finden Sie hier: www.wissens-
forum.de/adressquelle

Mit dem FSC® Warenzeichen werden Holzprodukte ausgezeichnet, die
aus verantwortungsvoll bewirtschafteten Waldern stammen,
unabhangig zertifiziert nach den strengen Kriterien des Forest
Stewardship Council® (FSC). Fiir den Druck samtlicher Programme des
VDI Wissensforums werden ausschlieRlich FSC-Papiere verwendet.

MIX

Papier aus verantwor-
tungsvollen Quellen

FSC® C124933

wwwfscorg




