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Kundenbeziehung
1

Tipps für den Vertriebsalltag

Wie kannst du die Herausforderungen im Vertriebsalltag meistern? Welche Tipps und Tricks 

können dir hierbei helfen? Von der eigenen Organisation bis zu deinen Kunden verstehen - 

Morten erklärt dir in diesem Podcast, wie du den Vertriebsalltag meistern kannst.

Dauer: 1:01 h

7

Was kann man aus Abkürzungen lernen?

Laut Tom Hulme ist ein entscheidendes Element für den geschäftlichen Erfolg das 

"Einfühlungsvermögen in die Wünsche deiner Kundschaft". In diesem TED-Talk lernst du, 

warum Design am funktioniert, wenn die Bedürfnisse der Nutzer:innen berücksichtigt werden.

Dauer: 0:09 h 

6

Den Kunden für Dich gewinnen: Die DELTA-Methode

Stelle gezielte Fragen und gewinne den Kunden für dich: Mit der DELTA-Methode kannst du die 

Verkaufserfahrung in ein Einkaufserlebnis umwandeln. Das hört sich für dich interessant an? Dann 

lerne mit diesem Kurs, wie du die Methode in deinem Arbeitsalltag anwendest!

Dauer: 0:13 h

5

Kundenzentrierung

Wir be�nden uns im �eitalter des Kunden und die Mehrheit der �nternehmen versteht sich 

selbst als �kundenzentriert	 - aber was bedeutet das eigentlich wirklich? Dieser Kurs nimmt 

dich mit auf die �eise durch die letzten �0 �ahre und erklärt den Paradigmenwechsel.

Dauer: �:�( h

1

Vom =ragen zum Verkaufen

In dieser Lektion lernst Du, wie Verkaufsgespräche ef�zienter gestaltet und weniger �eit 

vergeudet werden kann,  indem Du das Sandler-VerkaufssHstem implementierst und die richtigen 

Fragen zur richtigen �eit stellst.

Dauer: 0:1j

m

Kundenzentrierung in einer digitalen Welt

Wie schaffen �nternehmen die digitale Transformation? Indem sie ihre Denkweise verändern, 

sagt Prof. Wolfgang Henseler. Wie das gelingen kann, welche �olle die Mitarbeiter dabei 

spielen und was ein Turnschuh und das Wetter gemeinsam haben, erfährst du in diesem Kurs.

Dauer: 0:30 h

Dauer: 0:30 h

�

Entwickle Verst�ndnis für deine Kunden

Empathie ist eine wichtige Fähigkeit im Kundenservice, die dir helfen kann, dein �nternehmen 

bestmöglich zu repräsentieren. In diesem i Am Learning Kurs lernst du, wie du verschiedene Arten 

von Empathie erkennst und einsetzt, um mit deiner Kundschaft richtig umzugehen.

Dauer: 0:11h 

È
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