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Cisco Enterprise Networks

360° Selling Experts

Durch die anhaltende Digitalisierung der Geschéaftsprozesse werden die IT-
Infrastrukturen zunehmende Business-kritischer und die Anforderungen beziiglich
Verfiigbarkeit, Performanz, Skalierbarkeit, Agilitat und Sicherheit steigen deutlich an. Die
Anbieter haben darauf reagiert und viele neue Innovationen auf den Markt gebracht,
wobei den Software-defined Networks (SDN) die gréRten Zukunftschancen vorhergesagt
werden. Der Marktfiihrer Cisco treibt diese Entwicklung maRgeblich voran und hat mit
Software-defined Access (SDA) eine Losung entwickelt, die neue MaRstébe setzt und
eine Abkehr von klassischen Infrastrukturen bedeutet. Dieses Training beleuchtet diese
Verdnderungen aus Sicht eines Account Managers und zeigt Wege auf, wie man die
neuen Losungen beim Kunden platzieren kann. Die Teilnehmer erarbeiten sich
Argumente, Tools, Strategien und Techniken, die sie spater im Vertriebsalltag
gewinnbringend einsetzen kdnnen, ganz nach der Erkenntnis des Neurobiologen Gerhard
Roth: ,Wissen kann nicht iibertragen werden; es muss im Gehirn eines jeden Lernenden
neu geschaffen werden.”

Kursinhalt

o |T-Vertrieb 4.0

o \erstandnis fiir Enterprise Networks: LAN, WAN, WLAN und Security

¢ Aufbau von Cisco Enterprise-Infrastrukturen

e Marktveranderungen, Marktuiberblick und Herstellerlosungen

» Bedeutung von Enterprise Networks fir Unternehmen — Business Needs

e Stand der Technik bei Software-defined Networks (SDN)

e Cisco Digital Network Architecture (Cisco DNA)

e Cisco Software-defined Access (SDA)

o Klassisches Cisco LAN-, WAN-, WLAN- und Security-Produktportfolio sowie dessen
Positionierung

e Cisco Meraki-Produktpalette sowie deren Positionierung

¢ Erarbeiten einer Kundennutzenargumentation - Gruppenarbeit

* Wie positioniere ich das Thema beim Kunden und welche Maglichkeiten des Up and
Cross Sellings bestehen?

¢ Welche Losungen passen auf welchen Kunden und warum - USPs?

¢ Argumentation im Wettbewerb

Das ausfiihrliche deutschsprachige digitale Unterlagenpaket, bestehend aus PDF
und E-Book, ist im Kurspreis enthalten.

Zielgruppe

Das Training richtet sich an Account Manager, welche Cisco IT-Infrastrukturen erfolgreich
verkaufen méchten und neben dem vertrieblichen auch ein technisches Interesse
mitbringen. Wer dariiber hinaus seine Kunden beraten mochte wie Enterprise Networks
optimiert werden konnen und wie sich die Cisco IT-Infrastrukturen von den Lésungen der
Marktbegleiter unterscheiden, wird optimalen Nutzen ziehen. Auch als Refresher ist dieses
Seminar bestens geeignet.

Voraussetzungen

Besondere Vorkenntnisse werden fiir einen erfolgreichen Kursbesuch nicht bendtigt.
Wichtig sind Interesse an der Thematik und die Bereitschaft zur vertrieblichen und
technischen Auseinandersetzung mit den Inhalten.

Kursziel

Sie erhalten einen grundlegenden Uberblick iiber das Cisco Portfolio im Bereich Secure
Networking aus der Sicht des Vertriebs. Dartiber hinaus werden erste Ansétze fiir den
Vetriebsangang fir diesen Bereich in Gruppenarbeit entwickelt, die den Teilnehmern
helfen, in der entsprechenden Kundensituation tiber bessere Argumente zu verfiigen und
somit mehr Verhandlungssicherheit zu erlangen.
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Dieser Kurs im Web

-FIJ: Alle tagesaktuellen Informationen
"t'Ti' und Moglichkeiten zur Bestellung
...._5_- finden Sie unterdemfolgenden Link:

- www.experteach.ch/go/360B
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Vormerkung

Sie konnen auf unserer Website einen Platz
kostenlos und unverbindlich fiir 7 Tage reservieren.
Dies geht auch telefonisch unter 06074 4868-0.

Garantierte Kurstermine
Fir Ihre Planungssicherheit bieten wir stets eine
groRe Auswahl garantierter Kurstermine an.

lhr Kurs maBgeschneidert
Diesen Kurs kénnen wir fiir lhr Projekt exakt an
Ihre Anforderungen anpassen.

Training
Termine in der Schweiz

Online Training
Termine auf Anfrage

Preise zzgl. MwSt.
3 TageCHF 2.490,-
3 TageCHF 2.145,-
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