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ZIELE DES TRAININGS

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

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

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

In Praxistibungen trainieren die Teilnehmer:innen an Bei-
spielen aus dem beruflichen Alltag, erhalten Feedback, fin-
den kreative Losungen und erlernen neue Werkzeuge flir
lhren Vertriebsprozess.

AUSZUG INHALTE UND THEMEN

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

Uberpriifung der aktuell eingesetzten Verkaufsinstru-
mente

Effizienzsteigerung durch Analyse und Optimierung eige-
ner Arbeitsgewohnheiten

Das ,Ja“ zu Kund:innen - Wie ist mein personliches

Mindset?

Mitarbeiter:innen im Vertrieb/Verkauf
im Innen- oder AuRendienst, 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
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Ziel der Trainer:innen ist das
Erreichen von Synergieeffekten
durch den Erfahrungsaustausch

der Teilnehmer:innen.

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 kénnen. 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 personlichen Erfahrungen.

Zwei Saulen bewusster Sales-Flihrung

Verantwortung und Vorbildfunktion als Team-Leader:in

Einzelliibungen verschiedener Fihrungswerkzeuge: Erwar-
tungsgesprach, Delegation von Aufgaben, Loben und Kritik
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Gruppengrofie: Mind. 4, max. 12 Teil-
nehmer:innen

Dieses Training bieten wir als madgeschneidertes
Inhouse-Training an.
Bei Interesse kontaktieren Sie uns gerne.
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