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Das VERTRIEBS-College

Systematische Qualifizierung fur Fihrungskrafte,
Innendienst und AulSendienst Mitarbeiter/-Innen

Jetzt neu:
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£ijr den \nnendienst

-



lhre Qualifizierung fir den gesamten Vertrieb

Die Collegeprogramme der E/D/E AKADEMIE ermdglichen eine
personliche Weiterentwicklung und vermitteln Kompetenz auf
Dauer: Die Teilnehmer/-innen lernen neue Losungen zu erarbei-
ten — eigenstandig und unabhangig von Problemstellungen. Das
ist besonders im Vertrieb wichtig: Jeder Auftrag und jeder/jede
Kunde/Kundin steht fir eine neue Herausforderung.

Die Leistungen lhres Unternehmens sind aber nur dann wertvoll,
wenn |hr Vertriebsteam sie gut verkauft. Das macht eine konti-
nuierliche Entwicklung des gesamten Vertriebs unerlasslich.

Wir bieten unseren Mitgliedern zwei aufeinander abgestimm-

ten, aber unabhangigen MaRnahmen — das VERTRIEBS-College
fUr FUihrungskrafte und das VERTRIEBS-College fiir den AufRen-
dienst.

Die Colleges sind in Zusammenarbeit mit Expertinnen und
Experten aus Wissenschaft, der Weiterbildungspraxis und
erfahrenen Vertriebsleitern/-innen entwickelt. Die Inhalte sind
dadurch spezifisch auf die Anforderungen der E/D/E Mitglieder
im PVH zugeschnitten und werden stetig aktualisiert. Noch dazu
schaffen die Teilnehmer/-innen neue Netzwerke — aus der Praxis
flr die Praxis.

VERTRIEBS-College fur Fuhrungskrafte

Dieses College eignet sich fur erfahrene Vertriebsleiter/-innen
mit oder in angehender Flhrungsposition. Vertriebsleiter/-innen
verfugen Uber ausgepragtes fachliches Wissen und fachliche
Kompetenzen. Fur lhre Aufgabe bendtigen Sie auch ein hohes
Maf an organisatorischen Fahigkeiten und eine ausgepragte
Menschenkenntnis.

Die drei zweitagigen Module unseres VERTRIEBS-College fir
Fuhrungskrafte unterstltzen Sie optimal bei Ihren Aufgaben als
Fuhrungskraft — zum Beispiel bei der Optimierung kundenorien-
tierter Vertriebsprozesse, bei effektiver Mitarbeiterfihrung in
diesen Prozessen und bei der konsequenten Umsetzung ange-
stolRener Veranderungsprozesse.

Die Module fur Fithrungskrafte

Innerhalb dieses Colleges werden Sie lhren eigenen Fiihrungsstil
reflektieren und so mehr Uber sich selbst und lhre Flihrungsrol-
le lernen. Ihre Starken bauen sich aus und Lernfelder werden
sichtbar.

Anhand von vielen Praxisbeispielen und dem konstruktiven Aus-
tausch mit den anderen Teilnehmern/-innen kénnen Sie einen
wichtigen Transfer aufbauen, der das im College Erlernte auf
Ilhren Arbeitsalltag ubertragt und lhre Kontakte branchenspezi-
fisch erweitert.

Investition Sechs Schulungstage | Insgesamt 3.500 Euro zuzlglich MwsSt. pro Teilnehmer
Anmeldeschluss 27.03.2026 | Ort individuell angepasst an die Teilnehmergruppe

__ Onboarding

Willkommen im VERTRIEBS-College
I Was erwartet Sie?

1 Erhalt der persoénlichen Zugangsdaten

— Prasenzmodul 2
07.+08.07.2026, 2 Tage

Mehr Zeit. Mehr Fihrung.
1 Einflhrung Fihrungsverstandnis,
FUhrungsstile und Selbstreflexion

I Flihrung von Mitarbeitergesprachen und
Mitarbeitermotivation

I Ziel-, Zeit- und Selbstmanagement

- Zeitbewusstsein entwickeln und Zeitfresser
identifizieren, realistische Tagesplanung,
Prioritaten setzen

Die Erklarungen zu den Icons und Kreisen finden Sie auf Seite 4.

_ Prasenzmodul 1
05.+06.05.2026, 2 Tage

Ein Verkaufsteam erfolgreich fithren
I Eisenfaust im Samthandschuh — wie organisiere
und steuere ich mein Verkaufsteam?

I Bestandskunden managen - profitable Kunden
halten und ausbauen

I Systematische Neukundenakquise —
Interessenten zu kaufenden Kunden machen

I Einsatz von Vertriebsinstrumenten —
welche Werkzeuge wirklich wirken

— Prasenzmodul 3
18.+19.08.2026, 2 Tage

Erfolgreiches Change-Management

und Effizienz fiir mich und mein Team

I Umgang mit Widerstanden und aktives Einbezie-
hen von Mitarbeitenden in Veranderungsprozessen

I Schaffen von Bewusstsein flir Change

I Wie sich mein Team optimal
(selbst-) organisieren kann

I Was mir und meinem Team im Spannungsfeld
zwischen Struktur, Flexibilitat, Verantwortung und
Freiraum hilft (Werkzeuge aus der Praxis)




INNENDIENST

VERTRIEBS-College fur den Innendienst

Dieses College richtet sich an Innendienstmitarbeiter/-innen mit
vielseitigen Kontakten zu Kunden und AufRendienst.

Unser Konzept verbindet moderne Ansatze aus Theorie und
Praxis. Erarbeiten Sie Ihre individuelle Kommunikationsstrategie
und lernen Sie, die Bedurfnisse lhrer Gesprachspartner zu analy-
sieren. Leiten Sie daraus konkrete Handlungsempfehlungen

ab, die Sie direkt umsetzen kénnen.

Erkennen Sie das grose Ganze: Welchen Einfluss hat lhre Rolle
im Innendienst aus Markt- und Kundensicht?

Die Module fur den Innendienst

Erfahren Sie anhand des DISG®-Persénlichkeitsmodells thre
personlichen Praferenzen und wie Sie diese im beruflichen Alltag
nutzen.

Profitieren Sie von unserem etablierten Blended-Learning-Kon-
zept: Prasenzveranstaltungen, E-Learning-Module und Einzel-
coachings sorgen fir nachhaltiges Lernen. Wir begleiten Sie auf
Ihrem Weg zu wirkungsvoller Kommunikation und mehr Erfolg.

Investition Acht Schulungstage | Insgesamt 3.300 Euro zuziiglich MwSt. pro Teilnehmer
Anmeldeschluss 26.02.2026 | Ort individuell angepasst an die Teilnehmergruppe

—_ Onboarding
19.03.2026, 2 Stunden

1

Willkommen im VERTRIEBS-College
I Was erwartet Sie?

I Erhalt der persénlichen Zugangsdaten

I Wie nutze ich alle Kommunikationswege
effektiv und effizient?

I Welche Hebel kann ich in meiner Kommunikation

— Live Onlnemodul 1

14.04.2026, 4 Stunden

Kommunikation und Kundenbetreuung
aktiv steuern?

000

— Live Onlnemodul 3
29.04.2026, 2 Stunden

Priorisierung, Gewohnheiten und Planung
I Was ist wichtig, was dringlich?

I Wie gehe ich mit Zeit und Gewohnheiten um?

— Live Onlnemodul 4
12.06.2026, 4 Stunden

Wandel und Review
I Wie gehe ich mit Veranderungen um?

I Rlckblick und Ausblick

Die Erklarungen zu den Icons und Kreisen finden Sie auf Seite 4.

.

_ Prasenzmodul 1
24.+25.03.2026, 2 Tage

Rollenverstandnis, Personlichkeit

und Zusammenarbeit

I Habe ich ein zeitgemafes Verstandnis
meiner Rolle und Aufgaben?

I Wie beeinflussen meine innere Einstellung
und Personlichkeitspraferenzen meine
Kommunikation?

I Welche Tools helfen mir, mich und mein
Gegenlber besser zu verstehen?

v ...._

— Live Onlinemodul 2
24.04.2026, 2 Stunden

4.

Zeitoptimierung und Resilienz
I Welche Stellschrauben kann ich
im Arbeitsprozess optimal nutzen?

I Was kann ich flr meine eigene
Widerstandskraft tun?

— Prasenzmodul 2
19.420.05.2026 2 Tage

Strategien und Techniken

I Welche Werte pragen Kommunikation,
Marke und Marketing?

I Wie frage ich effektiv?

I Wie sieht eine erfolgreiche Verhandlung aus
und welche psychologischen Faktoren helfen?

o0

— Live Onlnemodul 5
25.06.2026, 2 Stunden

Follow-Up
I Wo sind noch offene Fragen und Bedarfe?

I Erkenntnisse aus dem neuen Weg

@) —@




AUSSENDIENST

VERTRIEBS-College fir den AuBendienst

Dieses College richtet sich an Vertriebsmitarbeiter/-innen, mit Erfahren Sie anhand des DISG®-Personlichkeitsmodells welche
ausgiebig praktischer Erfahrung im AuBendienst. Ihre personlichen Starken sind und wie Sie diese in lhrem

Unser Konzept fir den AulRendienst verbindet moderne Ansatze  beruflichen Alltag einsetzen kénnen.

aus Theorie und Praxis. Erarbeiten Sie im Rahmen dieses Profitieren Sie von unserem etablierten Blended Learning Kon-
Colleges lhre individuelle Vertriebsstrategie. Lernen Sie lhr Ge- zept bestehend aus vielen einzelnen Bausteinen, von Prasenzver-
biet zu analysieren und leiten Sie Handlungsempfehlungen ab, anstaltungen, E-Learning Modulen und Einzelcoachings fiir ein
die Sie direkt umsetzen kénnen. nachhaltiges Lernen. Wir begleiten Sie auf lhrem Weg zu mehr

Lernen Sie zudem das grofse Ganze zu sehen: Wie verandert sich  Erfolg und Umsatz.
Ihre Rolle im AufRendienst aus Markt- und Kundensicht?

Die Module fur den AuRendienst

Investition Sechs Schulungstage | Insgesamt 3.300 Euro zuziiglich MwSt. pro Teilnehmer
Anmeldeschluss 05.02.2026 | Ort individuell angepasst an die Teilnehmergruppe

__ Onboarding — Prasenzmodul 1
26.4+27.02.2026, 2 Tage
Willkommen im VERTRIEBS-College Rollenverstandnis und eigene Starken
I Was erwartet Sie? I Habe ich ein zeitgemafes Verstandnis meiner

I Erhalt der persénlichen Zugangsdaten Rolle im AuBendienst und meiner Aufgaben?

I Was sind meine Starken und wie kann ich diese
aktiv einsetzen?

I Welche Tools brauche ich, um mein Gebiet in der

— Live Onlnemodul 1 Tiefe zu analysieren?

15.04.2026 0000
Stammkundenmanagement _Live Onlinemodul 2
Gelegenheitskunde

I Welche Instrumente bendtige ich, um die

Potenziale in meinem Gebiet zu heben? ' ) . .
Innendienst den/die Kunden/Kundin optimal

betreuen?

I Wie kann ich mich und das Unternehmen
digital und remote gut ,vermarkten”?

I Wie kz.ann ich al!e. Kom‘mun!katl.onswege 18 05.2026
effektiv und effizient zielorientiert nutzen?
I Wie kann ich gemeinsam mit meinem

=l

— Live Onlnemodul 3
22.06.2026
Kundenriickgewinnung
— Prasenzmodul 2 8

I Wie kann ich meine Verkaufsgesprache noch
besser auf die Zielgruppe und den Charakter 03.09.2026
des/der Kunden/Kundin anpassen? .
Review

I Wo sind noch offene Fragen/Bedarfe?
I Ruckblick und Blick in die Zukunft

E-Learning

In dieser Selbstlernphase hat jeder/jede Teilnehmer/-in die Moglichkeit, sich zu jeder
Zeit, an jedem Ort und Endgerat (iber einen personlichen Zugang theoretisches Wis-
sen anzueignen. Dieses Wissen ist die Grundlage fiir die folgenden Veranstaltungen.

8 Q Prasenzveranstaltung und Live Online-Training

' Diese Termine werden zur direkten Interaktion mit den Referenten und den
anderen Teilnehmer/-innen genutzt. Inhalte sind viele Fallbeispiele, praktische
Ubungen sowie der Austausch iiber Erfahrungen, Herausforde-
rungen untereinander und die Erarbeitung gemeinsamer Losungen.

Call a Coach

In dieser Phase hat jeder/jede Teilnehmer/-in die Mdglichkeit zu einem festen
Termin in digitaler Form in ein Einzelchoaching mit der Referentin zu gehen

In diesem Eins-zu-Eins-Gesprach konnen Fragen sowie Herausforderungen, die
sich aus der Praxisaufgabe (Businesscase — Transfer) ergeben, direkt besprochen

Businesscase — Transfer

Dies beschreibt die Praxisaufgabe, die die Teilnehmer/-innen nach jeder ge-
meinsamen Veranstaltung erhalten. Ziel ist, dass jeder/jede Teilnehmer/-in eine
eigene Vertriebsstrategie entwickelt. Als Unterstitzung und zum gemeinsamen werden. Dies bietet Hilfestellung bei dem Transfer in die Praxis
Brainstormen werden zu Beginn Lerngruppen gebildet. Die Aufgabe soll von
jedem/jeder immer bis zum nachsten gemeinsamen Termin erarbeitet werden

Input Intensiv Erhalten Sie nach Abschluss dieses
Die Teilnehmer/-innen erhalten einen kurzen Input in Form von 2 bis 3 Stunden T e

Uiber zusatzliche Themen, die das Gesamtkonzept des Colleges abrunden. CoIIeges Ihr personllches dlgltales
Die Inputgeber wechseln und bringen somit neue Perspektiven und Denk- Zertifikat und werden Sie E/D/E

ssie e Vertriebsprofi im AuBendienst.




Qualifizierung mit Branchentiefe

Die Qualifizierungsangebote der E/D/E AKADEMIE.
Individuell, leistungsstark und preiswert.

I Wir begleiten Sie.

I Unser Wissen ist lhre Starke.

I Wir haben lhren Bedarf immer im Blick.
I Wir biindeln Kompetenz.

I Wir bieten preiswerte Losungen.

I Wir vermitteln Wissen mit System.

Zertifiziertes Managementsystem
DIN EN ISO 9001

Einkaufsbiiro
Deutscher
Eisenhandler GmbH

Hausadresse:
EDE Platz 1

42389 Wuppertal

Postadresse:
42387 Wuppertal

www.ede.de

& rcas

Neugierig geworden?

Gerne stehen wir lhnen fir Rickfragen und
detaillierte Informationen zur Verfligung.

lhr Ansprechpartner

Jens Riittgers
Telefon: +49 202-6096 4878
qualifizierung@ede.de

Entdecken Sie noch mehr
auf ede-akademie.de

in versitat

Witten/Herdecke

Private Universitat
Witten/Herdecke GmbH

Alfred-Herrhausen-Strafse 50
58448 Witten

www.uni-wh.de

31025.2.26
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