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nch n: ‘ z n “ 3. COACHING

mo®  Das "Herzstiick" unserer Arbeit: Individuell und intensiv werden Q\“m Verkédufer bis zu einer Woche
Verkaufstraining vor Ort i ‘ cufer bis

vor Ort trainiert. Lerninhalte sind z.B.: mehr Gespréiche fiihren durch mmm?._\mm Zeit-, Ziel- und
Selbstmanagement, Erarbeiten individueller Erfolgsstrategien, Z,m:»::mmza\ﬁs.mio:\
Beziehungsmanagement (Wege zur charismatischen _\ml&:\mﬁmammst.niﬂm_.c\
Présentations-Show statt Routinegespréche, Verdnderung des Kommunika-.
tionsverhaltens, Durchsetzen bei Preisverhandlungen, durch die Pro-Coach-Methode

das Abschlussverhalten optimieren, positives Denken als Motor zur S elbstmotivation

oder andere Inhalte, die sich an den Bedtirfnissen des >c\wm:a<m:m§m*n%mmm\m
orientieren. .
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2 WORKSHOP ., 4. TEAM-DIALOG

Das Follow-up unseres Trainings: Gestdrkt durc
Coaching bringt jeder Verkdufer eine Vielzahl von Stt
in das Verkaufsteam ein. Durch regelmdBigen, orgar
Austausch im Team transportieren sie diese weiter und tr
sich gegenseitig. Die Teams werden von einem Moderator gé
der sich mit seiner Flihrungskraft austauscht und neue lmpulse dire
die Mannschaft weiter trégt. So ist die langfristige Sicherung des Erle
gewdhrleistet.

Im Workshop werden die Ergebnisse der Analyse vorgestelt und
erste Losungsansdtze erarbeitet. Das Trainingskonzept wird
erkldrt, um Vertrauen und positive Aufbruchstimmung zu
schaffen.

1. ANALYSE

Um den Ist-Zustand zu erfassen, sammeln wir Informationen vor Ort. Dazu begleitet ein Trainel
Wer an Q‘%@ M%w m&N@ N\E.Q\ Mitarbeiter unterschiedlicher Leistungsstérke jeweils einen Tag. Inhaltliche Schwerpunkte der Analyse sin
7 direkt erlebten Stdrken und Schwéichen der Verkéufer sowie deren Einstellungen und Motivationslage. Wir erk

muss nicht gu L seir 1, SOn dern besser. den Entwicklungsbedarf und leiten daraus Ziele und Umfang der TrainingsmaBnahme ab.




