
31

��

����
����������
���

	���
�
�������������
�



���������!��������� ������ ����!���
��� 

	!���!��������
!�������� ����!���
��� 

	!���
������!������������������	��������!�����

����
������
���������	
	 ������������!��������� �������!�������!��

H��F�����
 ����<��
!���������4!����5��F��/��!���
������ 
!��+4!�������
��
�5��F)�4!���������&���!�
���/����
!����
� ������

%�!���&
��5��F)F��4!����� 
!�
 ���!���4!����������5��F)F��4!����������
��$(�!����5��F)F)�%����&�������!���!����G�
���
 �5��FC�

4!������
��!!��

R��F_F)�V�
�����!
�5��F^�%�	�<&��������
�

ieegfhdcbhdba
�

� ¨�����������������������¨�� �§� ��§ }��� �¨�§ 
¨�� �§�¨ �¨�� ��§	 � ¨�¤¨��

¨��}�� ���¨���� }�������¨�� ��¨����¨����¤�~���¨�F�� ¨�� �¨�§ 
¨��§���§�¤ ¨�

�¨��§¨�¤¨���¨�������¨���¤ ¨�� �����¦ §§¨	��������¨�� ��¨�������}¤��§¨��

�¨��§¨��	���¨�F¡

�¦����¦¨��¤¨�������}����¨��� �¤�{ §���¨ §¨�¤¨� ��¤¨���¨�� ��¨���������¤�

~���¨�������¨��¤ ¨�
¨�§� ¨�	 ����� ¨�¨���¤����
¨��z ��§¨§��¦ �¤¨�§¨����x�

v§��¤¨���¨	¨
��§¨�w¨ §¨�� 	¤���¨��������}	
 ¨�¨�F¡

����{��§¨��	���u�¤¨��v ¨�¤��¨���¨���¨�¤�����	§¨���¦����	�¨ ��¨��

¨�§���¨��¨�¤�¤¨���¨�� ��¨�����
¨�¦ §§	����
¨�}�¤�����y�¨���¨�¦��t��

�¨	¨
��§¨�|�¨¦¨������¤¨��¨��� ���¨�}�¤¨�¨� ��¤¨��~¨�¨ ��¨��

4��¤¨��¨��§���q���¤��¨��§	 ��¨�����¤	��¨�p�

o �<¨ �� 

���¨�¨���������v���	���¨��¨¦��}�	¨�¨������	§¨�¤����	���¨��¨ �¨��

���	 §�§�� ��¨�������}�¨������§¨��§�§�§�¤�����¨m§¨��¨�~¨��§���F�w ��

}� ¨�§ ¨�¨�������¨ �¤¨������¦¦¨��§¨		����¨������¤¨���}����¨��¤¨��

�¨���¨�¦����		¨�¤ ����¨m �§ ¨�§�	¨ ¤¨���¨ �¨�}�u� ¨		¨��§��§	 ��¨����§�����¤ ¨�

¤ ¨�l�¨�¨ ��§ ¦¦����¦ §�¤ ¨�¨��� ��§	 � ¨���¨�§ u� ¨�§F�����¤ ¨�¨¦�����¤�

�k��¨��< ���¨ �¨��¨���§<}�§��������¤ ¨�����4}��}�¦ §�§����¨�¨��4���¨�

��¨��¨�¦¨�F��¨�	 ��¨���������¨��¨���	 ���¨ �¨��j ��§��¨��¨������}¤¨��

¦���¨	�¤¨��l�¨�¨ ��§ ¦¦����¦ §�¤¨������� ��§	 � ¨��� �¤��}¦ §�

����¨���	}��¨��

³¯¬gd¬cg®dbgiee²



����
���
	
�
�������������

�

%"��

�$
$��
�
������������	����

M>B:KJEFCCFCAKLG86C?M@@@K=LJK97IF<JKNF;K:F;K5<G;GF<4JEG83<JJ<CK36K;6CK1L;0KH1GIFD1KA<JLA;KCFD1;K

/L1CJFCCFAK-F<I,K?<CC8D1KJ8II;<J;K?6KF1CK?FGK1FCK6C?K/F<?<GKFCKHGFCC<G6CAKG6+<CK*KL6+K?LJKM).>(MK

'8::;BJKC&:IFD1KLC2

YL6<GTKQTWPK1

Z

"�����
a��`b�$�^�\
b���
��k`���j

(FD1;JKFJ;KF:K5<G;GF<4KJ8K1LG;K6:'&:E+;K/F<K?<GK.G<FJ@K�CJ<GK-F<G;<GK96GJK6CJ<G<GK)LI<Jqr<F1<K

4<G<F;<;K?FD1KL6+K?F<K'CL6JGFAJ;<K96C?JD1L+;K-8G2KHG+L1G<,K/F<K?6K.G<FJ-8GJ;<II6CA<CKA<'8CC;K

I<C'J;K6C?K:F;K/<ID1<CKn<D1CF'<CK?6Km<?<K.G<FJ-<G1LC?I6CAK+wGK?FD1K<C;JD1<F?<J;@

YL6<GTK�TQWK1

�


�b�
���`
"��������
���

=<ID1<KHFA<CJD1L+;<CK:LD1<CKNFA1E<G+8G:<GKJ8K<G+8IAG<FD10K²II<JKC6GK<FC<K¸GLA<K?<GK

5<G'L6+J:LJD1<0K)8K-F<IKJ<FK?FGK-<GGL;<CTKªF;K?<CKGFD1;FA<CK¸GLA<CKJD1L++J;K?6K5<G;GL6<C@K�C?K/<GK

JFD1K<1GIFD1K+wGKJ<FC<K96C?TFCC<CKFC;<G<JJF<G,K:LD1;KL:KHC?<K?<CK)LD'K362

YL6<GTK�TQËK1

Õ

�����������Ùk`�^����

=<CCK?6K?F<K.J7D18I8AF<K1FC;<GK?<CKHC;JD1<F?6CAJEG83<JJ<CK?<FC<GKE8;<C3F<II<CK96C?TFCC<CK

-<GJ;<1J;,K?LCCK'LCCK5<G'L6+<CKJ<1GK<FC+LD1KJ<FC@KHGI<GC<KFCK?F<J<:K96GJKn<D1CF'<CK6C?K

);GL;<AF<C,K6:K4<JJ<G,KJD1C<II<GK6C?K<+�3F<C;<GK5<G'&6+<KL436JD1IF<�<C@

YL6<GTKQT)ËK1

/

7���b^0�����

.G8?6';-8G+w1G6CA<CKA<1CG<CK36K?<CK<++<';F-J;<CKª<;18?<CK?<JK5<G;GF<4J@KY8D1K/F<K/FG?K?<FC<K

Y<:8KFC;<G<JJLC;K6C?K<FCKGFD1;FA<GKHG+8IA0K>CK?F<J<:K96GJK<G+&1GJ;K?6,K/F<K?6K?<FC<K96C?<CKL6D1K

?FAF;LIK-8CK?<FC<CK.G8?6';<CKw4<G3<6AJ;K6C?K?F<KC&D1J;<CK)D1GF;;<K<FCI<F;<J;@

YL6<GTKQTQ)K1

f

���
��k`�����
���������b��b�	
��$��

5F<I<K=<A<K+w1G<CKCLD1Kr8:,KJ8KL6D1KF:K<G+8IAG<FD1<CK5<G;GF<4@K=<ID1<K5<G;GF<4JLCJ&;3<K<JK

AF4;K6C?K/F<K?6K?F<J<KLC/<C?<CK'LCCJ;,K<G'I&G;K?FGK6CJ<GK5<G;GF<4J<hE<G;<Kª8G;<CK=8I++KFCK

?F<J<:K.8?DLJ;@

YL6<GTKQTWËK

�

���0b^�
b0�
������

>CK?F<J<:K96GJKA<1;K<JK6:K?F<KAG6C?I<A<C?<K98::6CF'L;F8CJ;1<8GF<KJ8/F<KJF:EI<K);GL;<AF<CK+wGK

HqªLFIJ,K?LJK²6+4L6<CK-8CK.FE<IFC<J,K«CIFC<qª<<;FCAJ,K?<CK�:ALCAK:F;KHFC/&C?<CK6C?K/LJK?6K

w4<GK?<FCK.G8?6';K6C?K?<FC<K96C?TFCC<CK-<GJ;<1<CK:6JJ;,K6:KHG+8IAK36K1L4<C@

YL6<GTK�T)ºK1

Ä



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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