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Noch ein Seminar? Oder doch lieber sofort mehr Umsatz?

Haben auch Sie das Geftihl, dass Sie mehr Abschliisse ma-
chen kdnnten? Stort es Sie, dass lhre Kunden immer feil-
schen und Sie Nachlasse gewdahren mussen? Haben auch
Sie von der Geschiftsleitung ehrgeizige Umsatzziele ge-
setzt bekommen, die Sie einfach erreichen miissen?

Dann ist es jetzt an der Zeit, Umsatzblockaden zu
durchbrechen. Durch lhr INtem Entwicklungspro-
gramm:

B Umsatz-Blockade: Preis-Feilscherei. Sie bekommen
garantiert wirksame Methoden an die Hand, mit
denen Sie lhre Preise durchsetzen. Auch in der heu-
tigen Zeit noch. Wenn schmerzhafte Preisnachlasse
bisher an der Tagesordnung waren — jetzt sind sie die
absolute Ausnahme.

B  Umsatz-Blockade: Angst. Befreien Sie sich von Re-
zessions- und Job-Angsten. Sie erkennen, dass auch
in Krisen die gro3ten Chancen verborgen sind.

B Umsatz-Blockade: Zu wenig neue Kunden. Wer heu-
te so weiter macht wie immer, der spiirt den Gegen-
wind. Nach lhrem INtem Entwicklungsprogramm
spielen Sie gekonnt mit dem aktuellen Repertoire
der Neukundengewinnung. Sie setzen sicher die
Techniken ein, die heute in der Neukundenakquise
funktionieren. Auch in hart umkampften Markten.
Auch in schwierigsten Zeiten. Ergebnis: ein kon-
stanter Strom neuer Kunden, der Wachstum planbar
macht.

Herkdmmliche Verkaufer-Schulungen verpuffen meist
ohne Wirkung. Weil die Teilnehmer wie in der Schule
zu viel in zu kurzer Zeit eingepaukt bekommen. Effekt:
gleich Null.

B Durch lhr INtem Entwicklungsprogramm stellen Sie
sicher, dass Sie neue und erfolgsbringende Verkaufs-
techniken und Verhaltensweisen in kleinen Schritten

sofort tatsachlich anwenden.

B Sie gewinnen mehr vielversprechende Kontakte zu
moglichen Neukunden - weil Sie wissen, worauf es
beim ersten Kontakt ankommt (telefonisch bei der
Neukundenakquise) und

B Sie erzielen mehr Abschliisse in kiirzerer Zeit — ohne
unangenehmes Hard Selling, auf das immer mehr
Kunden immer allergischer reagieren.

B Sie verstehen, wie lhre Kunden ticken und wie Sie Ihr
Angebot exakt darauf zuschneiden.

B Sie wissen, wie Sie sich Ihr Stick vom Kuchen ab-
schneiden, selbst wenn die Konkurrenz tibergrof3
oder der Markt schwierig scheint.

B Kurz: Sie machen sich unersetzbar. Bei lhren Kunden.
Und bei Ihrem Unternehmen.

Die Zahlen sprechen fiir sich: Verkaufer, Fiihrungskraf-
te und AuBendienstmitarbeiter, die das INtem Entwick-
lungsprogramm durchlaufen haben, erzielen Umsatzstei-
gerungen von 20 %, 30 %, 50 % und mehr. Nachweisbar.
Wie viel mehr Umsatz wollen Sie machen?
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Lern-/Entwicklungsziele
Verkauferentwicklungsprogramm zum High Performer

B Konzepte wirkungsvoll prasentieren
Sie lernen wirkungsvoll die Prasentation lhrer Produkte und Dienstleistungen, um Ihre Kunden
zu Uberzeugen und zu begeistern.

B Erhohung der Gesprachskompetenz

Sie lernen mit Belastungen im Verkaufer-Alltag umzugehen und sich in hoherem Mal3e mit ihrer
Tatigkeit zu identifizieren (,sich selbst mehr zutrauen”). Das Programm erhoht ihre Gesprachs-
kompetenz und Sie werden sicherer in der Kommunikation mit Kunden und (noch) mehr Spal3
an ihrer Tatigkeit haben.

B Redegewandtheit und sicheres Auftreten

Um Menschen zu iberzeugen und zu begeistern, sind Selbstsicherheit und Fahigkeiten in der
freien Rede von entscheidender Bedeutung.

B Wirkungsvolle Beratungs- und Telefongesprache fiihren

Klar, wesentlich, interessant und zielgerichtet. Sie und ihre Kunden haben heute nicht mehr alle
Zeit der Welt. Deshalb ist es von entscheidender Bedeutung die wichtigen Punkte in kurzer Zeit
zu Ubermitteln, interessant und zielgerichtet zu gestalten und sich dabei auf die wesentliche
Aussage zu konzentrieren.

B Kundenorientiertes Arbeiten

(,Im Kopf des Kunden denken!’) Wichtig ist, was der Kunde will. Welche Argumente sind fiir den
Kunden wirklich von Bedeutung? Wie bringe ich ihm diese Informationen ,riiber’, damit mich der
Interessent auch versteht?

B Wirkungsvoll mit Menschen umgehen

Sie erfahren, wie Sie in kiirzester Zeit eine gute Beziehung zu Ihren Kunden herstellen kénnen.
Kunden, die gerne mit Ihnen arbeiten, werden nicht so schnell ihre Geschaftsverbindung wech-
seln. Durch gelebtes Beziehungsmanagement steigern Sie Ihre Kundenbindung.

B Gedachtnistraining, um leicht und einfach zu argumentieren und zu prasentieren

Sie lernen, wie Sie Argumente, Zahlen und wichtige Details einer Prasentation aus dem Unter-
bewusstsein ins Bewusstsein bringen. Somit kdnnen Sie wichtige Prasentationen frei und ohne
Konzept durchfiihren. Sie (iben diese beeindruckende Prasentationsform der freien Rede in Ver-
bindung mit Gedachtnistrainingselementen. Somit bendtigen Sie keine schriftlichen Unterlagen
und halten Kontakt zu lhren Zuhorern.

Seite 4



Lern-/Entwicklungsziele
Verkauferentwicklungsprogramm zum High Performer

B Nachhaltige Motivation und Begeisterung

Motivation ist der Geheimschliissel zum Erfolg. Doch wie kann ich mich personlich, schnell und
nachhaltig motivieren? Lernen Sie unterschiedliche Motivationsstrategien und -methoden, die
Sie in Ihrer taglichen Arbeit einsetzen kdnnen. Machen Sie ihren Eintritt beim Kunden zum Auf-
tritt.

B Optimierte Organisation und Zeitmanagement

Planung, strategische Ausrichtung, optimale Zeitfenster, Prioritdten usw - all das gehort heute zu
den wirkungsvollen Techniken, um stressfrei durch den Tag zu kommen. Erarbeiten Sie sich bei
diesem Thema ihren personlichen Ziel- und Zeitplan.

B Aktiv die Einverstandniserklarung der Kunden einholen

Sicher und kundenorientiert abschlieBen. Am Ende eines guten Gespraches steht der professio-
nelle Abschluss. Erfahren Sie, wie Sie diesen Abschluss automatisch am Ende eines Beratungsge-
spraches erhalten. Lernen Sie nicht verkaufen, sondern lassen Sie Ihre Kunden einkaufen.

B Beschwerden sicher behandeln

Sie erhalten Selbstsicherheit im Umgang mit Beschwerden und erfahren Techniken, wie sie un-
zufriedene Kunden mit wenigen Mitteln wieder ,gliicklich” machen kdnnen.

B Umgang mit Einwdnden

Wie nutze ich Einwande als Entscheidungshilfe? Welche Signale sendet ein Interessent mit einem
Einwand und welche Argumente nutze ich zum Entkraften von Ein- und Vorwanden?

B Beweggriinde der Kunden/Interessenten zielgerichtet analysieren

Wie Sie mit Fragen das Gesprach flihren, ist ein wichtiger Teil des Programms. Es geht darum,
was dem Kunden wichtig ist, was ihm hilft und was ihm nutzt. Hier geht es darum, die Welt des
Kunden zu betreten, seine Uberzeugungen und Werte herauszufinden — um den Kunden das zu
geben, was er wirklich will.

B Personlichkeitsentwicklung

Jeder Teilnehmer wird in seinen individuellen Kompetenzen geférdert und gecoacht. Gaps
zwischen den Anforderungen und den vorhandenen Kompetenzen werden ermittelt und die
Teilnehmer der Malinahme werden darin gezielt gefordert.

B Umsatzsteigerung

Ziel ist letztlich, dass die Teilnehmer sicher ihre Umsatzziele erreichen und somit maf3geblich
zum Unternehmenserfolg beitragen.
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Teilnehmer/innen
Verkauferentwicklungsprogramm zum High Performer

Das Verkauferentwicklungsprogramm ist fiir erfahrene
Verkaufer mit abgeschlossener Berufsausbildung entwickelt
worden. Es eignet sich fir alle Verkaufer, die iber ein hohes
Maf3 an Praxiserfahrung verfligen und im direkten oder indi-
rekten Kundenkontakt stehen.

Ziel ist es, diesen guten Wissensstand aktiv weiterzuentwi-
ckeln, um den Verkdufer zum High Performer auszubilden.

Hier ist insbesondere notwendig, dass Wissen, Kbnnen und
Einstellung im ausreichenden Mal3e ausgebildet bzw. gefor-
dert werden.

Bei diesem Entwicklungsprogramm wird besonders Wert
auf die praxisorientierte Umsetzung gelegt, so dass sich der
Verkaufer zum High Performer entwickelt.

Durch dieses gezielte Verhaltenstraining wird eine Person-
lichkeitsentwicklung ausgeldst. Die verkauferspezifischen
Fahigkeiten werden dadurch in héchstem Mal3e gesteigert
und bewirken eine bessere Performance.

Natdrlich verandern wir nicht den Menschen. Aber jeder
Teilnehmer wird automatisch seine entwicklungsfahigen
Personlichkeitsmerkmale entdecken und diese weiterentwi-
ckeln und seine Personlichkeit festigen.

So ist am Ende des Verkauferentwicklungsprogramms aus
einem guten Verkaufer ein High Performer geworden.
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Aufbau

Verkauferentwicklungsprogramm zum High Performer

Zulassungsvoraussetzungen

B Berufsabschluss oder gleichwertig, sehr gutes Fachwissen im Verkauf

B Mehrjahrige Praxiserfahrung

B Moglichkeit der praktischen Anwendung des Gelernten wahrend der Malinahme

B Umsetzung und Selbstlernphasen miissen wahrend der Arbeitszeit geleistet werden
B Der Arbeitsgeber hat hierflir den Teilnehmer freizustellen

Dauer des Verkduferentwicklungsprogrammes

Die MaBBnahme dauert insgesamt 12 Wochen.

Phase 1 - Workshop:
1Tag

Phase 2 - Personlichkeitsanalyse und Besprechung:
Pro Teilnehmer 2 Stunden

Phase 3 -Training:

12x 1/2Tag, oder 6 x 1 Tag

Umsetzungs- und Ubungszeiten zwischen den Intervallen: 1 - 2 Wochen
Studium des Lehrmaterials: 1 Stunde pro Woche

Praxisanwendung: Mindestens 2 Tage pro Woche

Phase 4 - Masterarbeit:
2 Tage individuelle Ausarbeitung der Masterarbeit

Umsetzungsverpflichtung

GroRten Wert legen wir auf den uneingeschrankten Praxisbezug des Erlernten. Alles was
Verkaufer bei uns erfahren, muss sofort konkret umsetzbar sein. Aus diesem Grund mussen
sich die Teilnehmer aktiv engagieren. Sie sind laufend gefordert, sich persénlich wahrend des
Unterrichts und in der Praxis einzubringen. Das ist der Schliissel zum handlungsorientierten
und ganzheitlichen Lernen.

Dokumentation / Unterlagen
Jeder Teilnehmer erhdlt die fiir das Lernziel notwendigen Unterlagen.

Phase 1:  Workshop-Auswertung

Phase 2:  Personlichkeitsanalyse

Phase 3:  Trainings- und Ubungsordner, Checklisten und Umsetzungsverpflichtungsblitter,
Bucher zum Thema Verkauf

Phase 4:  Konkrete Aufgabenstellung zum Masterarbeitsthema
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Ablauf

Verkauferentwicklungsprogramm zum High Performer

phase !
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Phase >
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\Nor\(Shop

.

Entdecken Sie, wo lhre
Chancen liegen

Denn die Auswertung der
Vertriebs-Potenzial-Analyse zeigt glasklar:

Haben auch Sie das Gefiihl, dass Ihr Unterneh- g
men mehr verkaufen kdnnte? Dann ist hier die

gute Nachricht: Dieses Gefuhl stimmt!

In jedem Unternehmen schlummern unge-
nutzte Chancen, Potenziale, Mdglichkeiten —
die Gold wert sind und fiir erstaunliche Um-

satzspriinge sorgen kdnnen. Alles, was zu tun
ist: Diese ungenutzten Potenziale anzuzapfen.

So schnell haben Sie Ihre Strategie
fiir mehr Umsatz

INtem hat mit der Vertriebs-Potenzial-Analyse
ein System entwickelt, mit dem Sie innerhalb

kiirzester Zeit die Starken und Schwachen

lhres Unternehmens, lhrer Verkaufer und lhrer

Fihrungskrafte sicher herausarbeiten. Ge-
meinsam mit dem INtem-Spezialisten gehen

Sie einen Katalog von Fragen durch und legen

Kennzahlen, Soll- und Ist-Werte fir die Fak-

toren fest, die in lhrem Unternehmen Uber den
Erfolg entscheiden: Fahigkeiten lhrer Verkaufer

und Flihrungskrafte, Vertrieb, Akquisitions-
wege, Kundenpotenziale ...

Sie wissen, wo der Verkauf steht. Sie wissen,

Wo die Schwachen und Starken liegen
Wo Sie im Vertrieb bares Geld verschenken

Ob in Ihrer Vertriebsstruktur Umsatzblocka-
den vorhanden sind

Wo Ihre Potenziale fir mehr Ertrag schlum-
mern

Wo schnelle und langfristige Umsatzsteige-
rung moglich ist

Wo Verkaufer Chancen ungenutzt lassen
und Starken noch nicht optimal ausnutzen

Was Fiihrungskrafte tun miissen, um mehr
Erfolg zu erzielen

Was Sie tun kdnnen, um lhre Unterneh-
mensziele sicher zu erreichen.

Wissen, was zu tun ist: Anstatt nebuldser

Zukunftsplane gibt die INtem Vertriebs-Poten-
zial-Analyse einfache und sofort einsetzbare

MaBnahmen an die Hand, die schnell zu mehr

Umsatz und Erfolg fiihren. Damit wird eine in-

dividuelle und ganz konkrete Strategie ermdg-
licht, mit der sich Ziele sicher erreichen lassen.

Jetzt gilt es, messbar mehr Umsatz zu erzielen.

wo Sie hinwollen. Und endlich wissen Sie auch

ganz genau, wie Sie dahin kommen.
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Phase >

Persc'inlichkeits-
ana’yse |

Ein alarmierendes Ergebnis! Denn gerade in
Zeiten wachsender Kunden- und Qualitatsan-
spruiche ist die richtige Person am richtigen
Platz zunehmend ausschlaggebend fiir den
Unternehmenserfolg. Aber gerade hier kommt
es immer wieder zu teuren Fehlinvestitionen.
Der Grund: Nach wie vor werden Mitarbeiter zu
stark nach fachlicher Qualifikation, Zeugnissen,
Referenzen ausgewahlt. Unberlicksichtigt blei-
ben die wichtigen Softskills Verhalten, Motive,
Antriebe und Wertvorstellungen. Deshalb...

... machen Sie Potenzial
sichtbar!

Denn nur mit einem exakten Wissen um die
Starken und Talente kénnen Sie ein Umfeld
schaffen, in dem Ihre Mitarbeiter die volle Lei-
stungsfahigkeit ausschépfen kénnen und auf
dieser Basis entwickelt und gecoacht werden.

Identifizieren und starken Sie die Talente und
Fahigkeiten neuer und vorhandener Mitarbei-
ter und erzielen Sie so einen klaren Wettbe-
werbsvorteil.

Sie wissen, wo Sie stehen. Sie wissen, wo Sie
hinwollen. Und endlich wissen Sie auch ganz
genau, wie Sie dahin kommen.

)
|

Tatsache ist:

Rund 80 %* der Mitarbeiter setzen ihr
Potenzial am Arbeitsplatz nicht ein!

* Quelle: Discover your strengths Buckingham 2000

Die umfassenden Analyse-Tools von
INSIGHTS MDI® oder “Limbic Personality
Check ermoglichen Ihnen, die Menschen
individuell zu férdern und weiter zu ent-
wickeln, sie bestens zu trainieren, ihnen
adaquate Karrieren zu ermoglichen und ein
optimales Teamumfeld zu bieten - die beste
Basis fiir Ihren Unternehmenserfolg.

Die Fahigkeiten, die eigenen Starken und die
Potenziale lhrer Mitarbeiter sowie die Bedirf-
nisse lhrer Kunden systematisch zu erkennen
und optimal zu nutzen, werden immer mehr

zum entscheidenden Wettbewerbsvorteil.

Mit diesen Diagnoseinstrumenten erhalten

Sie nicht nur eine sichere Entscheidungsba-
sis, mit Kunden, Partnern und Dienstleistern
typgerechter und damit erfolgreicher zu
kommunizieren. Vielmehr bilden die Tools

eine wirkungsvolle Grundlage fir die effizi-
ente Verkduferentwicklung und Integration
von Teammitgliedern und Flihrungskraften.
Die Profile geben Ihnen einen ganzheitlichen
Einblick in die Komplexitat menschlicher Ent-
wicklungschancen. Sie zeigen auf, wie wir uns
in bestimmten Arbeits- und Stresssituationen
verhalten, wie wir im Team agieren und welche
Rolle wir meinen, spielen zu mussen. Sie geben
einen Einblick in unsere Wertestruktur, be-
leuchten unsere ganz personlichen Antriebs-
systeme und erklaren, warum wir uns in einer
ganz bestimmten Art und Weise verhalten.
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Phase 3

Training

Intervall 1

Kontaktstapel

Entwicklungsziele

Wirkungsvoll Kontakte knipfen und
gegenseitiges Kennen lernen der Teilneh-
mer und des Trainers

Methoden
Gruppenlbung

Namenstraining

Fahigkeit, Namen langfristig zu

Mnemotechnik

behalten Gruppenlbung
Die 3 Sdulen des Verkaufserfolgs Erkennen des Zusammenhangs zwischen | Ubung
Wissen, Kénnen und Einstellung Lehrgesprach
Der funfstufige Einkaufsprozess Erkennen dass es nicht um verkaufen, Lehrgesprach
sondern um einkaufen lassen geht
Trainingsziele festlegen Messbarkeit der Trainingsmalinahme Einzelarbeit
Zustandsmanagement Innere und duBere Kommunikation des Lehrgesprach
Teilnehmers kennen lernen Einzelarbeit

Gruppenarbeiten fir mehr
Verkaufserfolg

Sofortmallnahmen zur Steigerung des
Umsatzes und Ertrages

Brainstorming
Gruppenarbeit

Festlegung der Entwicklungsziele

Welche konkreten Ergebnisse sollen wah-
rend des Entwicklungsprozesses erreicht
werden

Lehrgesprach
Einzelaufgabe

Konkrete Umsetzungsaufgaben

Transfer in die Praxis sichern

Lehrgesprach
Einzelaufgabe

Intervall 2

Erfahrungsaustausch /
Erfolgsberichte

Entwicklungsziele

Aus Erfahrungsberichten und dem
Praxistransfer der Teilnehmer lernen

Methoden

Austauschrunde

Nutzenargumentation

Stérken der Produkte und
Dienstleistungen in Kundennutzen
verwandeln

Demonstration
Diskussion
Ausarbeitung

Erklarung der Leistung Fachliches Know-how ,in die Sprache” der | Gruppenarbeit
Kunden transportieren Austausch
Beweisfihrung Dem Kunden die Wirksamkeit beweisen | Gruppenarbeit
Austausch
Motivation und Einstellung: Vom problemorientierten Denken zum Lehrgesprach
Problem- oder Chancen-Denken |6sungsorientierten Handeln kommen Einzellbung
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Intervall 3 Entwicklungsziele Methoden

Erfahrungsaustausch / Aus Erfahrungsberichten und dem Austauschrunde

Erfolgsberichte Praxistransfer der Teilnehmer lernen

Nonverbale Kommunikation Die nonverbale Wirkung auf sich und Lehrgesprach
andere erkennen Gruppenlbung

Persdnliche Starken ausarbeiten Personliche Starken kennen und nutzen | Gruppenibung
lernen

Beziehungsmanagement Fordernde Beziehung zum Kunden Einzellbung
aufbauen lernen Lehrgesprach

Nutzenmatrix Nutzen in verschiedenen Varianten Einzelarbeit

prasentieren lernen

Gedachtnistraining

Prasentieren ohne Hilfsmittel

Demonstration
Gruppenlbung

Konkrete Umsetzungsaufgaben

Transfer in die Praxis sichern

Lehrgesprach
Einzelaufgabe

Intervall 4 Entwicklungsziele Methoden

Erfahrungsaustausch / Aus Erfahrungsberichten und dem Austauschrunde

Erfolgsberichte Praxistransfer der Teilnehmer lernen

Aktiv verkaufen / Cross-Selling Interesse wecken Einzelarbeit
Lehrgespréch

Kreative Gesprachseinstiege

Dem Interessenten in Erinnerung bleiben

Demonstration
Einzelarbeit

Telefonisch Termine vereinbaren

Schnell und einfach Termine bekommen

Demonstration
Lehrgesprach
Einzelarbeit

Preisprasentation

Wie, wo und wann wird der Preis prasen-
tiert?

Lehrgesprach
Einzelaufgabe

Unterbewusstsein

Wie verdndern wir negative und verstar-
ken positive Zustande

Demonstration
EinzelUbung

Konkrete Umsetzungsaufgaben

Transfer in die Praxis sichern

Lehrgesprach
Einzelaufgabe
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Intervall 5 Entwicklungsziele Methoden

Erfahrungsaustausch / Aus Erfahrungsberichten und dem Austauschrunde

Erfolgsberichte Praxistransfer der Teilnehmer lernen

Innere Einstellung Negative in positive Situationen verwan- | Gruppenibung
deln Einzeltbung

Die Welt Die Motivstruktur des Kunden erfassen Lehrgesprach

Einzelarbeit
Analyse der Kundenwinsche durch Ziel-, | Die speziellen Anforderungen der Einzelarbeit

Verstandnis- und Wertefragen

Kunden erkennen um diesen gerecht zu
werden

Demonstration
Visualisierung

Abschluss/Auftrag

Einen positiven kundenorientierten
Gesprachsabschluss herstellen

Demonstration
Einzelaufgabe

Konkrete Umsetzungsaufgaben

Transfer in die Praxis sichern

Lehrgesprach
Einzelaufgabe

Intervall 6

Erfahrungsaustausch /
Erfolgsberichte

Entwicklungsziele

Aus Erfahrungsberichten und dem
Praxistransfer der Teilnehmer lernen

Methoden

Austauschrunde

Zusammenfihren eines personlichen
Verkaufsgespraches

Die bisher einzeln erarbeiteten Schritte
zu einem Verkaufsgesprach zusammen-
fugen. Einen Leitfaden fUr das Gesprach
entwickeln. Sicherheit im Gesprach
aufbauen.

Demonstration
Einzelaufgabe
Partnerlibung
Feedbackgesprach
Visualisierung

Kundenbeziehungsanalyse Unterschiedliches Kundenverhalten EinzelUbung
erkennen und darauf eingehen kénnen Lehrgesprach
Konkrete Umsetzungsaufgaben Transfer in die Praxis sichern Lehrgesprach

Einzelaufgabe

Intervall 7 Entwicklungsziele Methoden

Erfahrungsaustausch / Aus Erfahrungsberichten und dem Austauschrunde

Erfolgsberichte Praxistransfer der Teilnehmer lernen

Kundenorientierte Einwandbehandlung | Kundeneinwande in Abschlisse Lehrgesprach
verwandeln Einzelarbeit

Visualisierung

Elevator Pitch Einzigartige Identitdt entwickeln und in Einzelarbeit
kurzform prasentieren Lehrgesprach

Beschwerde und Reklamation Kundenbeschwerden zufriedenstellend Lehrgesprach
behandeln Einzelarbeit

Zwischenziele Das Erreichte Uberprifen und evtl. neue | Einzelarbeit
Ziele festlegen

Konkrete Umsetzungsaufgaben Transfer in die Praxis sichern Lehrgesprach

Einzelaufgabe
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Intervall 8

Erfahrungsaustausch /
Erfolgsberichte

Entwicklungsziele

Aus Erfahrungsberichten und dem
Praxistransfer der Teilnehmer lernen

Methoden

Austauschrunde

Kaufabschlussmethoden

Sicher und kundenorientiert den Auftrag

Demonstration

bekommen Einzelarbeit
Partneriibung
Motivationsstrategien Tagliche Motivationsiibung selbst durch- | Lehrgesprach
fihren kdnnen GruppenUbung
Verkaufsgesprach tben Sicherheit im Verkaufsgesprach gewin- Partnertibung
nen und Feedback erhalten
Einwandbehandlung,zu teuer” Weniger Rabatt/Ermaligung gewahren | Lehrgesprach
Einzelarbeit

EinfUhrung in die Prasentationstechnik

Wirkungsvolle Prasentationselemente
kennen lernen

Demonstration
Lehrgesprach

Konkrete Umsetzungsaufgaben

Transfer in die Praxis sichern

Lehrgesprach
Einzelaufgabe

Intervall 9

Erfahrungsaustausch /

Entwicklungsziele

Aus Erfahrungsberichten und dem

Methoden

Austauschrunde

Erfolgsberichte Praxistransfer der Teilnehmer lernen
Vorwandbehandlung Vorwande erkennen und beseitigen Demonstration
Einzelarbeit
Verkaufsgesprach durchfihren Sichere Prasentation Partnertibung
Reframings Aus negativen Gedanken eine positive Lehrgesprach
Einstellung gewinnen Gruppenarbeit

Produkt-/Dienstleistungsprdsentation

Verschiedene Prasentations-Tools

Einzelprasentation

wirkungsvoll einsetzen Feedbackgesprach
Einflhrung Zeitmanagement Zeitdiebe feststellen Lehrgesprach
Umsetzungsaufgaben
Konkrete Umsetzungsaufgaben Transfer in die Praxis sichern Lehrgesprach

Einzelaufgabe

Intervall 10 Entwicklungsziele Methoden

Erfahrungsaustausch / Aus Erfahrungsberichten und dem Austauschrunde

Erfolgsberichte Praxistransfer der Teilnehmer lernen

Uben des personlichen Verkaufsge- Sicherheit erlangen Partneriibung

spraches

Feedback zum Verkaufsgesprach Qualitatsstatus des Verkaufsgespraches Partnertibung
feststellen Lehrgesprach

Verkaufsgesprach mit Einwandbehand- | Schwierige Verkaufsverhandlungen Partnerlibung

lung Uben erfolgreich meistern 3er-Ubung

Feedback-Gesprach
Konkrete Umsetzungsaufgaben Transfer in die Praxis sichern Lehrgesprach

Einzelaufgabe
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Intervall 11 Entwicklungsziele Methoden

Erfahrungsaustausch / Aus Erfahrungsberichten und dem Austauschrunde

Erfolgsberichte Praxistransfer der Teilnehmer lernen

Verkaufswettbewerb Prasentation und Durchfihrung der Partnergesprach
professionellen Verkaufsgesprache aller Beurteilung
Teilnehmer Auswertung

Zeitmanagement

Wirkungsvoll Prioritdten setzen

Demonstration

Lehrgesprach
Zeitmanagement Aktivitatenplan erstellen Demonstration

Einzelarbeit
Konkrete Umsetzungsaufgaben Transfer in die Praxis sichern Lehrgesprach

Einzelaufgabe

Intervall 12

Erfahrungsaustausch /
Erfolgsberichte

Entwicklungsziele

Aus Erfahrungsberichten und dem
Praxistransfer der Teilnehmer lernen

Methoden

Austauschrunde

Prasentation der Masterarbeit

Prasentation und Feedback zur
Masterarbeit

Prasentation
Feedback

Aktiv verkaufen

Bedarfsweckung Uber Problembewusst-

Demonstration

sein Einzelibung
Erfolgsjournal Erfolge als Motivatoren nutzen Lehrgespréch
Einzelibung

Zielerreichungsmethode

Mehrstufige Zielplanung

Demonstration

EinzelUbung
Personlicher Zielplan Aus Winschen Ziele formulieren und EinzelUbung
konkrete Aktivitaten festlegen Gruppenlbung
Zielerreichung Bewertung der personlichen Entwick- Beurteilung
lungsschritte zum High Performer Feedback

Zertifikat

Auszeichnung des Teilnehmers

Présentation

Konkrete Umsetzungsaufgaben

Transfer in die Praxis sichern

Lehrgespréch
Einzelaufgabe
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Phase 4

Master-
arbeit

Nach erfolgreicher Masterarbeit erhalten Sie

Das INtem-Master-Zertifikat

UP;\FI Nach Beendigung des Verkauferentwicklungs-
IntervallSystem programms zum High Performer erhalten Sie
Ihr INtem-Zertifikat, das lhre Leistungen mit
LITTKAl folgenden Schwerpunkten bescheinigt:

B Verkaufspsychologie und Neurobiologie
v M s teaRRn Wirkungsvolle Verkaufsgesprache flihren
Motivation erzeugen

INtem Verkduferentwicklungsprogramm Motiv-, Ziel- und Wertefragen entwickeln
o Ein- und Vorwande entkraften
Kundeorientiert abschlieen

Emotionale Produktprasentation

Strategie- und Zielmanagement
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Konzept
Verkauferentwicklungsprogramm zum High Performer

B Teilnehmerorientiertes Erlebnis-Training

Ca. 70 % sind Gruppen- / Einzelarbeiten, Rollenspiele und Brainstorming.
Ca. 30 % sind Demos, Erlauterungen und Lehrgesprache.

B Ganzheitlich aufgebautes Training

Bei der Entwicklung wurde speziell auf langfristiges Behalten und unkompliziertes (d. h.
gehirngerechtes) Erlernen Wert gelegt. So werden beim Training regelmaflig die rechte und
linke Hirnhemisphéare gemeinsam aktiviert:/’ —~— -

thte Hirnhe' haré)
-

Beide Hirnhemispharen werden ganzheitlich in den Lernprozess mit eingebunden.

B Praxistrainings mit Umsetzungsphasen

Die Lernziele werden nicht schematisch in vorgegebener Reihenfolge ,durchgezogen®,
sondern sind didaktisch und methodisch miteinander verkniipft. Die Verkaufs- und Trainings-
schwerpunkte liegen auf Konnen und Einstellung und nicht nur auf reiner Wissensvermitt-
lung von Beratungstechniken. Durch das in sich geschlossene, auf 12 Intervalle abgestimmte
Trainingskonzept wird bei den Teilnehmern der gewtinschte Lernerfolg erzielt.

B Training zur Verhaltensanderung

Verhaltensanderung bendétigt Zeit! Deshalb trainieren wir in kleinen Schritten mit vielen
dazwischenliegenden Umsetzungsphasen. Die Merkfahigkeit des Menschen betragt durch
selbststandiges Ausfiihren ca. 90 %. Die Teilnehmer beherrschen am Ende die Trainingsin-
halte, es ist kein zusatzliches Nacharbeiten des Trainingsordners erforderlich.

B Prozessbegleitendes und messbares Training

Das Training kann in einen firmeninternen Unternehmens-Prozess mit einbezogen werden.
Firmenphilosophie (Cl) und neue Unternehmensziele werden mit eingebunden. Dies fordert
das praxis-/unternehmensbezogene Denken der Mitarbeiter. Ebenfalls wird an diesen Unter-
nehmenszielen konkret gearbeitet. Eine messbare Investition, die mehr bringt als sie kostet.
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Methodik

Verkauferentwicklungsprogramm zum High Performer

Die nachfolgende Methode hat sich besonders bei Trainingsprogrammen bewahrt, die eine
nachhaltige Verhaltensanderung der Teilnehmer zum Ziel haben sollen. Innerhalb jeder Intervall-
stufe kommen die folgenden Elemente zur Anwendung:

Vorfiihren (sehen): Jeder Lernschritt wird vom Trainer bzw. den Teamleitern demonstriert.

Erldutern (horen): Sinn und Inhalt jedes einzelnen Schrittes werden durch Erklarung und
Diskussion dem Teilnehmer verstandlich gemacht.

Ausprobieren (selbst sprechen): Jeder Teilnehmer wird in einer entspannten und positiven
Lernatmosphare die neu erworbenen Kenntnisse wiederholt einsetzen und dabei immer
mehr festigen.

Umsetzen (selbst ausfiihren): In dieser wichtigen Phase wendet der Teilnehmer das Erlernte
in der taglichen Praxis an.

Berichten (selbst sprechen): Der Teilnehmer berichtet im folgenden Trainings-Intervall Gber
seine erlebten Praxiserfahrungen vor der Gruppe. Durch die Berichte anderer Trainingsteil-
nehmer wird er motiviert, sein Verhalten zu Gberdenken, um die daraus gewonnen Erkennt-
nisse erneut in die Praxis umzusetzen.

Feedback (horen): Jeder Teilnehmer erhalt von der Gruppe und individuell durch den Trai-
ner konstruktive Riickmeldung beziiglich seiner im Laufe der Woche angewendeten Umset-
zungsergebnisse.

Lesen und horen (horen oder sehen): Erganzend zur Umsetzung des Trainings in die Pra-
xis liest der Teilnehmer abschnittsweise das begleitende Buch zum Thema Verkauf, um sein
Wissen zu vertiefen.

Wichtig: Jeder Teilnehmer trainiert an seiner eigenen Verkaufssituation. Unter Anleitung des
Trainers sowie unter Anwendung aktiver Lernmethoden wird das eigene produkt- und kun-
denbezogene Verkaufsgesprach erarbeitet und sofort in die tagliche Praxis ibernommen.
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Didaktischer Hintergrund

Verkauferentwicklungsprogramm zum High Performer

B Kleine, in sich abgeschlossene Lernschritte

Das Verkauferentwicklungsprogramm umfasst 12 praxisbezogene Intervall-Einheiten sowie
einen Workshop und die Personlichkeitsanalyse jedes Teilnehmers. Die Teilnehmer wenden
nach jeder Intervall-Einheit eine bzw. zwei Wochen lang das bis dahin Erlernte in ihrem per-
sonlichen Arbeitsbereich an. Damit sind sie in der Lage, Erkenntnisse aus dem Training sofort
praxisgerecht und erldssteigernd einzusetzen. Am Ende der Trainingsmalnahme dokumen-
tiert jeder Teilnehmer in seiner Master-Arbeit die gelernten Erkenntnisse.

Das bedeutet fiir die Teilnehmer:
B schnellere Erfolgserlebnisse in der Praxis
B kein demotivierender Lernstress

B keine liegengebliebenen Arbeiten, da die jeweils kurzen Intervall-Trainingsphasen
einen nahezu reibungslosen Ablauf der taglichen Praxis gewahrleisten.

B Jeder Teilnehmer arbeitet an seiner individuellen Zielsetzung

Da dies zusatzlich zu den Trainingsinhalten geschieht, erlangen die Teilnehmer eine gréBere
Sicherheit im gesamten Entwicklungsprozess und somit personlich messbare Erfolge.

B Kein Lehrer-Schiiler-Prinzip

Partnerschaftliches, aktives Lernen und praxisbezogenes Handeln erhéhen den Lernerfolg
um ein Vielfaches. Durch individuelles Coaching der Teilnehmer wird eine positive Verhal-
tensanderung nachhaltig geférdert und verankert.

B Starken erkennen und verstarken

Die Teilnehmer werden vom Trainer ermutigt, in vorgegebenen und praxisbezogenen Situa-
tionen ihre gewohnte Sicherheitszone zu verlassen. Durch eine positive und ungezwungene
Lernatmosphare wird es den Teilnehmer ermoglicht, seine oft verborgenen Fahigkeiten
besser zu erkennen und auszuprobieren. Diese neu erfahrenen Starken werden vom Trainer
kommentiert und intensiviert. Das ist die Grundlage fir besondere Aktivitaten und erfolg-
reiche Umsetzung.

Dadurch werden Eigenschaften wie Mut, Kreativitat und Selbstvertrauen geférdert, Arbeits-
und Einsatzfreude positiv beeinflusst und somit die Personlichkeit gestarkt.

B Konkrete Aufgaben zur Umsetzung in die Praxis

Jeder Teilnehmer verpflichtet sich ganz konkret, seine Trainingserfahrungen auf die person-
liche Situation zu (ibertragen und in der taglichen Praxis anzuwenden. Uber das Ergebnis
wird er in der jeweils folgenden Intervall-Einheit berichten. Die sofortige praxisbezogene
Anwendung ist der erste Schritt zu einer nachhaltigen Verhaltensanderung.

Seite 19



Didaktischer Hintergrund

Verkauferentwicklungsprogramm zum High Performer

B Eigenmotivation und Begeisterung

Motivation und Begeisterung sind oft unterschatzte Erfolgsfaktoren. Manch einer behauptet
sogar, dass dies die Erfolgsfaktoren,,Nummer 1“ sind. Bei diesem Thema werden selbst erfah-
rene Trainingsteilnehmerinnen wieder wach:

B Power tanken!
B Motivation mitnehmen, aber solche, die von innen kommt!
B Begeisterung wieder spiiren und Gbertragen konnen!

Motivation und Begeisterung sind die Antriebsfeder fiir mehr Einsatz und Leistung.

Nur was Uber einen langeren Zeitraum gemeinsam in der Gruppe aufgebaut wird, kann nachhal-
tig zu wirksamen Ergebnissen fiihren. Deshalb veranstalten wir keine 3-Tages-Kompaktseminare,
sondern trainieren und Gben mit unseren Teilnehmern tiber mehrere Monate.
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Investitionsplanung
Verkauferentwicklungsprogramm zum High Performer

Aus- und WeiterbildungsmafBnahmen sind immer eine Investition in den Erfolg lhrer Mitarbeiter
und dienen langfristig der Praxissicherung.

lhre finanzielle Investition betragt: Pro Teilnehmer 2.970,-- € zzgl. gesetzl. MwSt.

Im Preis enthaltene Leistungen

Durchfiihrung des Verkauferentwicklungsprogramms zum High Performer

Ausfuhrliche Teilnehmerunterlagen flr das gesamte Entwicklungsprogramm einschlief3lich
Arbeits- und Verpflichtungsblatter zur Umsetzung der Ziele sowie persénliche Checklisten
zur Selbstkontrolle.

Das Buch ,Der Beziehungsmanager” als begleitende Lekture fiir jeden Teilnehmer.

Ausarbeitungen der Ergebnisse aus den Workshops und Gruppenarbeiten.
Personlichkeitsanalyse und Besprechung der Auswertung

Eine individuelle Betreuung der Teilnehmer wahrend des gesamten Entwicklungsprozesses.
Auch zwischen den Intervallen haben die Teilnehmer die Moglichkeit, Fragen, die sich bei
der Umsetzung der Ausbildungsinhalte ergeben, in einem persénlichen Telefonat mit dem
Trainer zu besprechen.

B Aufgabenstellung und Beurteilung der Masterarbeit

Ein Zertifikat fur die erfolgreiche Teilnahme an dem Entwicklungsprogramm

Eine schriftliche Befragung zur Beurteilung von Trainer und Verkauferentwicklungspro-

gramm zum High Performer nach Abschluss.
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Allgemeine Bedingungen
Verkauferentwicklungsprogramm zum High Performer

Jeder Teilnehmer erhalt nach Eingang der Anmeldung eine Anmeldebestatigung sowie die
Rechnung, welche bis 8 Tage vor Beginn des Entwicklungsprogramms zu begleichen ist. Im Falle
einer Absage des kompletten Programms durch den Veranstalter wird die Gebuihr in vollem
Umfang zurlickerstattet. Weitere Anspriiche gegen den Veranstalter sind ausgeschlossen. Fir
den Fall einer Absage durch den Teilnehmer bis spatestens 8 Wochen vor Beginn werden bereits
gezahlte Teilnehmergebihren voll zurlickerstattet. Bei einer Absage durch den Teilnehmer vier
bis acht Wochen vor Beginn wird die Halfte der Teilnahmegeblihr fallig. Bei spateren Absagen
bzw. bei Nichterscheinen ist die volle Teilnahmegebuhr zu bezahlen. Ein Ersatzteilnehmer kann
selbstverstandlich gestellt werden oder es kann die Teilnahme zu einem spateren Zeitpunkt
erfolgen. Sollten einmal festgelegte Termine — héhere Gewalt ausgenommen — durch Verhinde-
rung des Trainingsleiters nicht wahrgenommen werden kénnen, behalten wir uns das Recht vor,
einen kompetenten Vertreter zu stellen bzw. einen Ersatztermin zu vereinbaren. Der Veranstalter
behalt sich Programmanderungen vor.
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Telefonischer Service
Verkauferentwicklungsprogramm zum High Performer

Naturlich ist eine Broschiire nur aus Papier und kann nicht
reden. Selbstverstandlich freuen wir uns tber lhren Anruf.
Wenn Sie gezielte oder weiterfiihrende Angaben benéti-

gen, informieren wir Sie gerne ausfihrlich und individuell.

Unser Team steht Ilhnen gerne unter der
Telefonnummer 05441 5009000
zur Verfiigung.

Ganz gleich, ob Sie eine Anmel-
dung zum Verkauferentwicklungs-
programm zum High Performer
planen und dabei ein paar kleinere
Fragen haben oder weiterfiihrende
Informationen wiinschen: Wir wol-
len Sie aufmerksam betreuen und
Ihnen zuverldssig zur Seite stehen.
Selbstverstandlich sind wir fiir Sie
da, wenn es darum geht, Details
vor, wahrend und nach Ihrer Aus-
bildung zu klaren und das Wissens-
werte mit lhnen zu besprechen.
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Markus Gabelein Unternehmenscoaching
Markus Gabelein
Partner der INtem-Gruppe

Aschener Str. 35

49356 Diepholz

Telefon: 05441 5009000

Telefax: 05441 5009001

E-Mail: markus.gaebelein@mg-u.de
Web: www.mg-u.de

1Nz

Die Stufen zu mehr Vertriebserfolg — INterva [ SySte m



