
SALES SKILLS EXPERT

Finaler Erwartungsaustausch 

Lehrmaterialien 

PRO!Management-App

IHR GEWINN

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

 Erfahrungspräsentationen/Best Practice 

Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle 

JETZT ANFRAGEN

Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview) 

Merk- und Arbeitsblätter (DIN A4-Ordner)

PRO!Management-Kompakt (DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

PRO!Management-Zertifikat 

PRO!Management-App

Der Weg zum/zur Teamleader:in

Sie sind kurz davor, die Leitung eines Vertriebsteams zu überneh-
men und sind sich der damit verbundenen Verantwortung bewusst.
Neben allen verkäuferischen Instrumenten zur Akquisition, Betreu-
ung und dem Ausbau Ihrer Kund:innen sind wirkungsvolle
Führungstools entscheidend für einen nachhaltigen Erfolg.

2-TÄGIGES MODULAR AUFBAUENDES TRAINING

Individuelle 
Trainingsvorbereitung/

Praxisinterview

Zertifikat

PRO!Management-App

Modul 1

1. Tag 2. Tag

https://pro-ag.de/
https://pro-ag.de/training/sales-skills-expert/
mailto:info%40pro-ag.de?subject=
https://pro-ag.de/
tel:4922164303620


AUSZUG INHALTE UND THEMEN

Das Dreieck des/der Spitzenverkäufer:in: Sicherheit in 
allen Phasen des Verkaufstrichters

Überprüfung der aktuell eingesetzten Verkaufsinstru-
mente

Effizienzsteigerung durch Analyse und Optimierung eige-
ner Arbeitsgewohnheiten

Das „Ja“ zu Kund:innen – Wie ist mein persönliches 
Mindset?

Zwei Säulen bewusster Sales-Führung

Verantwortung und Vorbildfunktion als Team-Leader:in

Einzelübungen verschiedener Führungswerkzeuge: Erwar-
tungsgespräch, Delegation von Aufgaben, Loben und Kritik 

Mitarbeiter:innen im Vertrieb/Verkauf 
im Innen- oder Außendienst, die den
Schritt zum/zur Leiter:in eines Ver-

kaufsteams machen werden, z.B. Sales 
Manager:innen, Bezirksleiter:innen, 

Verkaufsmitarbeiter:innen, Sales/Field 
Force, Key-Account

Ziel der Trainer:innen ist das 
Erreichen von Synergieeffekten 
durch den Erfahrungsaustausch 

der Teilnehmer:innen.

Gruppengröße: Mind. 4, max. 12 Teil-
nehmer:innen

ZIELE DES TRAININGS

Nachhaltige Verinnerlichung und Bewusstsein für wesent-
liche Phasen des Verkaufstrichters.

Kennenlernen und Anwendung ziel- und menschenorien-
tierter Führungstechniken in der Vertriebsleitung.

Souverän vom/von Kolleg:in zum/zur Vorgesetzten mit
Vorbild- und Coach-Charakter.

In Praxisübungen trainieren die Teilnehmer:innen an Bei-
spielen aus dem beruflichen Alltag, erhalten Feedback, fin-
den kreative Lösungen und erlernen neue Werkzeuge für 
Ihren Vertriebsprozess.

Der/die Trainer:in gibt den Teilnehmer:innen Ideen und 
Instrumente mit auf den Weg, die sie zwischen den ein-
zelnen Trainingsmodulen anwenden und mit denen sie 
eigene Erfahrungen machen können. Wichtig ist, dass sie 
authentisch bleiben und ihr eigenes Wording in der Praxis 
verwenden.

In den Folgemodulen arbeiten die Teilnehmer:innen in der 
Gruppe gemeinsam an ihren Entwicklungen, basierend auf 
den persönlichen Erfahrungen.

JETZT ANFRAGEN

Dieses Training bieten wir als maßgeschneidertes 
Inhouse-Training an.

Bei Interesse kontaktieren Sie uns gerne.

+49 221 6430362-0 info@pro-ag.de
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