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Mafzgeschneiderte Losungen

,Sales-Ausbildung ist nicht die Realisie-
rung einzelner, nicht aufeinander abge-
stimmter TrainingsmaBnahmen, sondern
die Entwicklung und Bildung einer ganz-
heitlichen Vertriebspersdnlichkeit.”

Peter Dusterhoft

So profitiert lhr Unternehmen von
der Marketing & Sales Academy

e Ganzheitlicher Ausbildungsansatz bezo-
gen auf die Personlichkeit des Vertriebs-
mitarbeiters

¢ Entwicklung von Marketing- und Ver-
triebsstrategien

e Konzeption und Realisierung maBge-
schneiderter, an die Erfordernisse des
Unternehmens angepasster Trainingslo-
sungen unter Berucksichtigung des indi-
viduellen Skillprofils und Vertriebsumfel-
des sowie des speziellen Kundenumfelds
der Mitarbeiter

¢ Einbeziehung von technologiebasieren-
den Lern- und Trainingsmethoden

¢ Kundenindividuelle Handhabung der Ver-
anstaltungsorte und -formen: Workshops,
Einzelberatungen und Einzeltrainings in
realistischen Kundensituationen.

Die Zielgruppe
e Mitarbeiter und FUhrungskréafte aus
Vertrieb und Marketing.

Methodik

(1
Anforderungsanalyse

e Kundenumfeld

o Skill Level der Seminarteilinehmer

e Seminarziele

e Besonderheiten

(2}
Entwurf eines Seminarkonzeptes
gemafB Anforderungsanalyse



Die Offerings im Linzelnen

Schwerpunktthemen

e Mit Methodik zum Erfolg

® Systematisches Verkaufen

e Zielorientierte Problemldsungsstrategien

e Zielgruppenorientiertes Prasentieren

e \ertrieb und Marketing im globalen, inter-
kulturellen Umfeld

e \ertriebs- und marketingorientierte
Englischausbildung

* Management heterogener Teams

e \ertriebsausbildung fur Ingenieure

e \ertrieb komplexer, integrierter Loésungen

e Einfluss internet-basierender Techno-
logien wie e-business auf Vertrieb und
Marketing

* Remote Management versus Face-to-
Face-Strategien

e \ertrieb Uber Geschaftspartner

¢ Fiihren und kommunizieren im Vertrieb

e Teambildung im Vertrieb.

(3

Verifizierung des Seminarkon-
zeptes durch Auftraggeber und
Trainer

©

Prazisierung des Seminarkon-
zeptes

(5

Durchfiihrung

(6

Erfolgsanalyse

Services

® Assessment Centers fUr Vertriebsmitar-
beiter

e Anforderungsanalysen als Basis zur Ent-
wicklung, Verifizierung und Realisierung
von Trainingskonzepten fur den Vertrieb

e Entwicklung und Umsetzung von maB-
geschneiderten Trainingsldsungen unter
Einbeziehung technologiebasierender
Lern- und Trainingsmethoden

* Moderationen

e Seminarentwicklungen.
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