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TRUCHSESS&BRANDL

Unsere Leidenschaft fiir Ihren Erfolg

Sehr geehrte Damen und Herren,

leistungsstarke Mitarbeiter sind die Basis fur den Erfolg eines Unternehmens.

Seit Jahren werben Firmen nicht nur um Kunden, sondern auch um Kréfte,

die den verdnderten Bedingungen der modernen Mérkte standhalten kénnen.

Fur Unternehmen sind sie zu einem entscheidenden Wettbewerbsfaktor geworden,
denn die Anspriiche an Denk- und Koordinationsarbeit an jeden einzelnen
Arbeitnehmer wachsen: er muss flexibel, offen und bereit fir Verdnderungen sein,
gleichzeitig fachlich, mental und korperlich fit.

Es ist eine spannende Herausforderung firr Sie als Fiihrungskraft und Personal-
verantwortlicher, die individuelle Entwicklung eines jeden Mitarbeiters zu fordern
und damit die Weichen fir den gesamten Unternehmenserfolg richtig zu stellen.
Erkennen Sie das Potenzial Ihrer Bewerber und der Menschen in hrem Unternehmen
und fordern Sie leistungsstarke Vertriebspersonlichkeiten.

Motivation, Balance und Identifikation werden starke Grundlagen sein,

um die richtigen Mitarbeiter langfristig an Ihr Unternehmen zu binden.
Die fachlichen und sozialen Kompetenzen lhres Teams zu starken ist damit
der sicherste Weg, auch in Zukunft kundenorientiert zu handeln und sich
Wettbewerbsvorteile und Umsatzvorspriinge zu sichern.



Nicole Truchsef3 Markus Brandl|

Fr alle Mitarbeiter im Vertrieb und Personalwesen bietet dieser Katalog ein abwechslungsreiches Programm:
Inhouse Seminare und spezielle Trainingsprogramme konzipieren wir gemeinsam mit Ihnen, nach Ihren individuellen
Bedurfnissen und vorliegenden Rahmenbedingungen.

Als weiterfiihrende Dienstleistung steht Ihnen unser umfangreiches Beratungsangebot zur Verfiigung.
Die Themenschwerpunkte bilden hier:

Optimierung von Vertriebsprozessen

Entwicklung und Vermittlung von Skills

Entwicklung und Verankerung von Verkaufsstrategien
Management Coaching

Flihrungsentwicklung im Vertrieb

Strategische Personalarbeit

Begleitung von Bewerberauswahlverfahren
Kompetenz- und Personlichkeitsanalysen

Wir freuen uns auf Siel

Herzliche Grufe,
Nicole Truchsel8 und Markus Brandl



Unser Angebot

Gemeinsam fiir Ihren Erfolg

CFO asks CEO: » What happens if we
invest in developing our people and wff
then they leave us? » b

CEO: » What happens if we don't g N

and they stay? » -

peterbeakl.com o/




Unser Angebot

Offene Seminare

Einzelne Mitarbeiter nach individuellem Bedarf zu qualifizieren,
diese Moglichkeit haben Unternehmen bei unseren offenen
Seminaren in ganz Deutschland. Als Veranstalter stehen wir

fur praxisorientierte Kursangebote, die reale Arbeitsbedingungen
widerspiegeln.

So nehmen unsere Teilnehmer moglichst viel Wissen und
Knowhow aus dem Seminarraum mit in den Arbeitsalltag.
Unsere Starken als Veranstalter:

Hohe Flexibilitdt. In unserem hauseigenen Seminarraum
sind auch Angebote fir kleinere Gruppen gut umsetzbar.

Nachhaltigkeit. Mit den von uns entwickelten Checklisten
und Fragenkatalogen legen wir viele Jahre Vertriebserfahrung
in Ihre Hande.

Expertenwissen. Alle Trainer und Referenten kommen aus

der Praxis und wissen auch aus Erfahrung, wovon sie sprechen.
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Unsere Leidenschaft fiir Ihren Erfolg

Inhouse-Seminare

Vom firmenspezifischen Training bis zum Individual-Coaching:

Unser ganzes Knowhow steht Ihnen auch in Form von Inhouse-
Veranstaltungen zur Verfigung. Daflr entwickeln wir ganz individuell
auf Ihre Ziele zugeschnittene Qualifizierungsldsungen fur Ihr Unter-
nehmen, firmeninterne Akademie-Personalentwicklungsprogramme
und Workshops.

Eine langfristige Verhaltensanderung im Kénnen und
Denken lhrer Mitarbeiter steht fiir uns im Fokus aller Trainings.
Moderne Seminarmethoden und Lerntechnologien unterstiitzen
den Erfolg mit:

Checklisten

Dokumentationen

Live-Telefoncoachings

Video- oder Feldtraining

Testen Sie uns gerne, um sich ein Bild von der Qualitat unserer Trainingsangebote zu machen.
Alle Themen und Termine finden Sie auch auf www.truchsessbrandl.de



Zugeschnitten auf ihre Zukunft

Ein erfolgreiches Seminar ist das Ergebnis ~ Auf dieser Basis individuell auf hre Ziele

eines starken Teams — aus Coaches und zugeschnittene Themen herauszufiltern
Teilnehmern. In jahrelanger Beratererfahrung und wertvolle Inhalte zu transportieren,
haben wir unsere Seminar- und Lernme- daftir stehen wir mit Erfahrung und Leiden-
thoden stetig flr unsere Kunden weiter schaft.

entwickelt.




Unser Angebot

Fiinf Starken
flr eine neue Motivation

Qualitat durch Begeisterung.

Vertrieb ist ein spannender Prozess — davon sind wir leidenschaftlich
Uberzeugt. Der wichtigste SchlUssel unserer Seminarerfolge

ist neben inhaltlichen Starken Begeisterung fir die Sache.

Auch als Spezialisten nutzen wir die Chance, uns fortlaufend

weiter zu bilden und inspirieren zu lassen.

Praxisnah und professionell.

Aktuelle wissenschaftliche Erkenntnisse gehéren so selbstver-

standich zu unserem Coaching-Portfolio wie praktische Erfahrungen.

Der Erfolg zeigt sich schnell und so Ubertragen Sie durch positive

Erlebnisse Erlerntes sofort und dauerhaft in Ihre tagliche Praxis.

Zeit zum Uben.

Die neuen Kompetenzen, Methoden und Verhaltensweisen
testen Sie zunachst aktiv in Ubungen und Rollenspielen

im geschitzten Raum. So erhoht sich die Chance, dass sich Ihr
Verhalten nachhaltig andert und Sie das vermittelte Wissen

in die betriebliche Praxis tbernehmen.

Qualitat Praxisnah
durch und

Begeisterung | professionell

Zeit Wissen auf
zum Uben den Punkt

Optimales
Preis-

Leistungs-
verhaltnis

Wissen auf den Punkt.

Neben kompakten Informationen erhalten Sie in unseren Seminaren
hilfreiche Checklisten und Zusatzmaterialien, die Sie bei Ihrer téglichen
Arbeit effizient unterstlitzen. Auf diese Weise profitieren Sie auch
zuknftig von threm Seminartag.

Optimales Preis- Leistungsverhaltnis.
Sprechen Sie mit uns gerne Uber die Moglichkeiten verschiedener

Unternehmensweiterbildungspakete.



Unsere Seminare
im Uberblick
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Unsere Leidenschaft fiir Ihren Erfolg

Vertrieb und Akquise

Vertriebsschulungen fr Einsteiger

Vertriebsschulungen fir Fortgeschrittene

Videotraining fur Profis im Vertrieb

Effektive Prasentationstechnik in der Neukundengewinnung
Neukundengewinnung mit dem,6 in 8 Konzept"

Preisverhandlung

Telefonakquise
Telefontraining

Live-Telefon-Coaching

Verkauf, Kommunikation und Personlichkeit

Wie tickt mein Gegentber?

In sieben Schritten zum Topverkaufer
Beziehungs-Intelligenz im Vertrieb
Einkauf trifft Verkauf

Personalentwicklung

Vorstellungsgesprache - professionell und zielgerichtet

Fiihrung im Vertrieb
Vom Mitarbeiter zur Fihrungskraft im Vertrieb
Fuhrung von groReren Teams im Vertrieb

Fihren in Managementpositionen im Vertrieb

Weitere Seminarthemen
Kommunikations- und Vertriebstraining fir Servicemitarbeiter

Anfragemanagement und Angebotsverfolgung



Vertrieb und Akquise

Gemeinsam fiir Ihren Erfolg
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Unsere Leidenschaft fir Ihren Erfolg

Vertriebsschulungen flir Neueinsteiger

Erfolgreich im Verkauf bei mehr Sicherheit Inhalt:
im Kundenumgang - das ist das Ziel « Grundlagen (z.B. Vertriebsprozesse, Verkaufsphasen)
dieses Seminars. Sie verbessern aktiv « Vorbereitung und Durchfiihrung von Vertriebsaktivititen
Ihre Anfrage- und Verkaufssituation und lernen, « Gesprachsleitfaden
neue Kunden zu gewinnen und zu binden. + Kaufsignale erkennen und nutzen

« Kontaktkettendenken (Definition und Konsequenz)
Ubungen, Rollenspiele und ein Erfahrungsaus- « Aufbau einer langfristigen Zusammenarbeit mit Folgeauftragen
tausch gestalten die Trainingseinheiten « Argumentationstechniken und Einwandbehandlung
abwechslungsreich. Alle Vortrage und + Telefontraining

Diskussionsrunden sind auf Fragen aus der

taglichen Vertriebspraxis ausgerichtet.
Zielgruppe: Berufseinsteiger und Mitarbeiter im Vertrieb,

die ihre Kenntnisse auf eine fundierte Grundlage stellen wollen.

Dauer: Unsere Empfehlung: 1 Tag Theorie und 1-2 Tage Praxis.
Die Praxisbestandteile unterstitzen die Nachhaltigkeit der
Seminarinhalte. Neben der Ubung veranschaulichen sie
Teilnehmern den Mehrwert einer solchen Fortbildung im Alltag.
Das macht das vermittelte Wissen wertvoll - und haltbar.

- 11 -
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Unsere Leidenschaft fir Ihren Erfolg

VERTRIEB UND AKQUISE

Vertriebsschulungen flir Fortgeschrittene

Verfeinerte Verkaufsstrategien und ein
flexibler Umgang mit verschiedenen
Kundentypen sind die Kernpunkte dieses
Seminars. Im Coaching erfahren Sie,

wie Sie den konkreten Nutzen Ihrer Produkte
klar herausstellen. Sie lernen Problem-
l6sungen anzubieten, Verkaufsprozesse
bewusst zu gestalten und so glaubwirdig
wie authentisch zu bleiben. Die Tipps

fr Ihre personliche Vertriebsstrategie
und unsere Sales Tools kénnen Sie sofort
in die Praxis umsetzen.

Die Trainingseinheiten sind durch Ubungen,
Rollenspiele und einen Erfahrungsaustausch,
durch Vortrage, Diskussionen sowie
Videoaufzeichnungen abwechslungsreich
gestaltet und auf die tdgliche Vertriebspraxis
zugeschnitten.

Inhalt:

Der Vertriebsprozess und die vier wichtigen Verkaufsphasen

Chance Vertriebsmix: die verschiedenen Maglichkeiten des Vertriebs
Instrumente eines Topverkaufers

Kaufsignale erkennen und nutzen

Argumentationstechniken und Einwandbehandlung

Die richtige Angebotserstellung

Abschlussvereinbarungen - Bedeutung und Moglichkeiten

Aufbau einer langfristigen Zusammenarbeit mit Folgeauftragen

Kontaktkettendenken (Definition und Konsequenz)

Zielgruppe: Das Seminar holt erfahrene Verkgufer bei ihren
individuellen Fahigkeiten ab, orientiert sich an der taglichen
Arbeitspraxis und baut Starken auf.

Dauer: Unsere Empfehlung: 1 Tag Theorie und 1-2 Tage Praxis.

-12 -
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Unsere Leidenschaft fir Ihren Erfolg

Videotraining flir Profis im Vertrieb

Nach der Pflicht des Verkaufens kommt die Kir - Nach einer kurzen Analyse der Teilnehmerwiinsche und Erfahrungen
und diese bringt ganz eigene Herausforderungen arbeiten wir von Beginn an mit der Videokamera. Die Gesprache
mit. Denn gerade erfahrene und gute Verkaufer werden in der Gruppe vorbereitet, durchgefuhrt und aufgezeichnet.
sind selbstkritisch und wollen sich standige
verbessern. Auf der anderen Seite schleichen
sich im Laufe der Zeit manchmal unbewusst
Eigenheiten in das Verkaufsverhalten ein.

Bei einer gemeinsamen Auswertung erzielen Sie einen hohen Lern-
effekt in kirzester Zeit.

Inhalt:

« Situationen und schwierige Verkaufsmomente
aus Ihrem Erfahrungsschatz

Um eigene Muster aufzudecken, haben sich « Simulierte Situationen aus dem Tagesgeschaft
Videotrainings sehr bewahrt. Mit ihrer Hilfe « Perfektionierung der grundlegenden Vertriebstechniken
konnen typische Situationen und Erlebnisse (z.B. Fragetechnik, Einwandbehandlung, Argumentations-
praxisnah nachgestellt werden und das eigene und Abschlusstechnik)

Verkaufsverhalten veranschaulichen. « Spiegeltechnik, Paraphrasieren und Prasentationstechnik

Zielgruppe: Sie haben als erfahrener Verkiufer bereits einige
Vertriebstrainings absolviert und mochten Ihre Muster in Verkaufs-
gesprachen erkennen und optimieren?

Dann ist diese Form der Schulung optimal.

Dauer: 1Tag fiir ein Thema.

Einzelcoaching: 4 Stunden pro Teilnehmer.

- 13 -
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Unsere Leidenschaft fir Ihren Erfolg

VERTRIEB UND AKQUISE

Effektive Prasentationstechnik

in der Neukundengewinnung

Eine perfekte Prasentation ist Ihre beste
Visitenkarte - sie bleibt hangen.

In diesem Seminar lernen Sie, wie Sie

bei Erstbesuchen potentieller Neukunden
das eigene Unternehmen effektiv
prasentieren. Neben dem Entwickeln
einer passenden Strategie gehen wir
daftr auf entscheidende Momente

im Kundengesprach ein, die es zu erfassen
und nutzen gilt,

Sie erfahren, welche Présentationstechniken am besten geeignet

sind und erhalten einen Leitfaden mit praxisnahen Tipps,
die Sie bereits am nachsten Tag umsetzen kdnnen. Damit erhéhen
Sie die Effektivitat Ihrer Besuche und steigern die Erfolgsquote.

Inhalt:

« Zielfindung furr das Erstgesprach und die notwendigen Schritte

« Entscheidende Momente im Erstgesprach — und Gesprachs-
einstiegsfehler

« Kommunikation statt Prdsentation

o Entwickeln von Checklisten (z.B. fur die Vorbereitung, Durchfiihrung
und Nachbereitung von Kundenterminen)

« Verkaufsfordernde Prasentation und richtiges Timing

o Fragetechniken und Gesprachsfiihrung: Was beim Erstgesprach zahlt

« Kaufsignale beim personlichen Besuchstermin erkennen und nutzen

o Vertriebsaktivitdten vor und nach dem Besuch

« Kontaktkettendenken

Zielgruppe: Dieses Seminar richtet sich an Mitarbeiter mit ersten
Vertriebserfahrungen in allen Funktionen und auf allen Ebenen.

Dauer: 1Tag

~14 -
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Unsere Leidenschaft fir Ihren Erfolg

Neukundengewinnung mit dem
- Der Weg zu lhren Wunschkunden.

Das eigene Unternehmen fest Inhalt:

im Unterbewusstsein der Kunden « Konsequentes Arbeiten mit Zielkunden und Zielkundenlisten

zu verankern, das lernen Sie in diesem « Die besten Kontaktarten

Seminar. Ihr Bekanntheitsgrad « Ansprechen, ohne zu aufdringlich zu sein

und Ihre Chancen auf erste Anfragen « Gute schriftliche Kontakte formulieren

aus dem Bereich Ihrer Zielkunden « Zielgerichtet vorgehen im Hinblick auf das eigene Zeitmanagement
werden nachhaltig verbessert. « Terminquote erfassen und steigern

« Sich angenehm von Wettbewerbern abheben
« Erfolgreich dranbleiben und Ergebnisse kontrollieren

Zielgruppe: Mitarbeiter im Vertrieb in allen Funktionen
und auf allen Ebenen.

Dauer: 1Tag

- 15 -
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Unsere Leidenschaft fir Ihren Erfolg

Preisverhandlung

— Konigsdisziplin im Verkauf.

Die eigene Position bei Verhandlungen zu
starken ist ein entscheidender Erfolgsfaktor,
um Ihre Preise am Markt durchzusetzen.

Sie lernen wichtige Strategien in Verkaufs-
gesprachen kennen, um Verhandlungen
souverdn zu meistern. Auferdem entwickelt
das Seminar lhre personlichen Gesprachs-
und Uberzeugungstechniken weiter,

etwa die wertorientierte Argumentation.

Wir arbeiten unter anderem mit Praxis-
simulationen und Videotraining.

Sie erhalten Salestools (Checklisten,
Fragenkataloge, Leitfaden) fur den Einsatz
im Arbeitsalltag.

VERTRIEB UND AKQUISE

Inhalt:

Grundregeln des erfolgreichen Preisgesprachs

Verkaufsgesprdche vorbereiten, strukturieren und
souverdn steuern

Verhandlungstaktiken und Reaktionen bei Preiseinwanden
Inhaltliche Vergleichbarkeit von Angeboten
Vermeiden von Preisverhandlungen in der Anfangsphase

Hohere Preise am Markt richtig argumentieren
und durchsetzen

Zielgruppe: Verkaufer und Vertriebsmitarbeiter.

Dauer: Unsere Empfehlung: 1 Tag Theorie und 1 Tag Praxis.

- 16 -
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Gemeinsam fiir Ihren Erfolg
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Unsere Leidenschaft fir Ihren Erfolg

Telefontraining
- Das gute Gesprach in lhrer Hand.

In diesem Seminar erfahren Sie alles Wesentliche
Uber das effektive Akquirieren — dazu gehort
auch das Festlegen von idealen Terminen

und eine gute Recherche. Sie lernen, sich auf
Ihre Akquisetatigkeit richtig vorzubereiten

sowie den Vertriebsprozess zu strukturieren,

um Ihre Kundenkontaktquote zu steigern und
erfolgreicher zu verkaufen.

Ihren Lernerfolg steigern Sie durch die praxis-
orientierte und motivierende Trainings-
atmosphare mit interaktiven Rollenspielen
und Feedbackrunden. Dartber hinaus erhalten
Sie praxiserprobte Tipps durch Einstiegs- und
Fragehilfen in Form von Checklisten.

TELEFON-AKQUISE

Inhalt:

« Bedeutung der Telefonakquise fir eine kontinuierliche Auftragslage

Tipps fur eine erfolgreiche Telefonakquise
o Gemeinsames Erarbeiten einer Checkliste
« Recherche und Zielgesprache

« Terminvereinbarung

Aktive und inaktive Kunden anrufen

Vorbereitung und Nachbereitung von Akquisetatigkeiten

Zielgruppe: Vertriebsmitarbeiter, die ihre Termine
und Abschlussquote erhéhen wollen..

Dauer: Die Dauer wird individuell nach Bedarf im Vorfeld festgelegt.
In der Regel bewegt sich der Zeitrahmen zwischen 2,5 Stunden
und einem Tag pro Teilnehmer.

- 18 -
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Live-Telefon-Coaching

— Zum Handwerk des Erfolgsgesprachs.

Neue Kunden, endlich Freude am Telefonieren,

mehr Erfolg und Umsatz: Telefonakquise-Seminare
versprechen viell In der Praxis am Schreibtisch fallt

es dennoch haufig schwer, die theoretischen Inhalte
umzusetzen, wenn keine nachhaltigen Mechanismen
erlernt wurden. Denn Stérke in der Telefonakquise

ist kein Naturtalent! Es ist ein Handwerk, das man
erlernen kann - mit Hilfe eines guten und gezielten
Live-Telefon-Coachings.

Mit unserem Ansatz, individuell an lhrem Arbeitsplatz
Live-Telefonate zu fiihren, verbinden Sie Ihre Tatigkeit
im Tagesgeschaft mit neuen Lernimpulsen. Bereits
am Trainingstag steigern Sie so die Anzahl Ihrer Kun-
denkontakte: Sie spielen mit einem erfahrenen Partner
an der Seite Kundengesprache durch und analysieren
sie im Anschluss. Anhand der realen Gesprachs-
situationen zeigt Ihnen der Trainer Moglichkeiten,

Ihr individuelles Telefonverhalten zu optimieren.

Sie erkennen lhre Starken, aber auch Verbesserungs-
potenziale in Ihrem personlichen Telefonverhalten.

TELEFON-AKQUISE

Ohne auf ein Seminar verreisen zu mussen, entwickeln sich Erfolg
und Freude am Telefonieren. Fest eingeplante Akquisezeiten werden
nicht nur mit Wissen und Know-how, sondern auch mit Leben gefillt.

Inhalt:

o Bedeutung der Telefonakquise fir eine kontinuierliche Auftragslage

Basics der Telefonakquise

Gemeinsames Erarbeiten einer Checkliste

Recherche- und Zielgesprache
« Terminvereinbarung

« Aktive und inaktive Kunden anrufen

Vorbereitung und Nachbereitung

Zielgruppe: Alle Mitarbeiter im telefonischen Vertrieb und
mit Kundenkontakt.

Dauer: Etwa 2 bis 3 Stunden pro Person.

-19 -
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Gemeinsam fiir Ihren Erfolg
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VERKAUF UND KOMMUNKATION

Wie tickt mein Gegenuber und wie wirke ich?

- Die Kunst, typgerecht zu verkaufen.

Nur wer im Gesprach zueinander findet,
kommt auch ins Geschaft. Mit Hilfe der
Insights MDI® Personlichkeitsanalyse steigern
Sie Ihre Kommunikationsfahigkeit und
somit Ihren beruflichen Erfolg. Das Training
liefert einen der wichtigsten Bausteine

flr eine stressfreie Kommunikation und das
Erkennen der BedUrfnisse Ihrer Gesprachs-
partner. Die Inhalte bieten dartber hinaus
wertvolle Hinweise flr eine gelungene
Kommunikation mit Kunden, Mitarbeitern,
Kollegen und auch Vorgesetzten.

Inhalte;

Die richtigen Signale und Verhaltensweisen von Menschen erkennen
Bedurfnisse und Motive des Kunden einschatzen lernen

Personliche Starke ist kein Zufall: Entwickeln der eigenen
Anpassungsfahigkeit gegentber verschiedenen Charaktertypen

Erarbeiten von typgerechten Kommunikationsstrategien

Erkenntnisse fUr die Kundenansprache, Fihrung und Teamarbeit
nutzen

Zielgruppe: Mitarbeiter auf allen Ebenen und in allen Funktionen.

Dauer:
1 Tag von 9.00 - 16.30 Uhr

In der Seminargebiihr ist Ihre individuelle Insights MDI® Analyse
bereits enthalten.

- 21 -
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In 7 Schritten zum Topverkaufer

- Erfolgreich bei anspruchsvollen Kunden.

Kunden sind heute informierter und anspruchs- Das Seminar beleuchtet die sieben wichtigsten Phasen im

allergisch. Die gesamte Beziehung zum Kunden Verkauferpersénlichkeit und Kundenansprache als entscheidende

. . ) X Faktoren miteinander verwoben und erklart.
hat sich dadurch verdndert und wird zu einem

Schlussel fur Erfolg oder Misserfolg. Inhalte:
o Verhaltensstile anhand der persénlichen INSIGHTS MDI®-
Um zu den Topverkaufer zu gehoren, Personlichkeitsanalyse - sich selbst und andere erkennen

sollte man unbedingt beherrschen: und verstehen

1. Die inneren Regeln

2. Den Umgang mit verschiedenen
Personlichkeitstypen (Insights-Methode)

3. Die duBeren Regeln

« Kundenerfolg auf Basis der Personlichkeitsanalyse
« Bedarfsanalyse

« Prdsentationstechniken

« Abschluss und Einwandbehandlung

o Follow-up
Zielgruppe: Vertriebsmitarbeiter mit Berufserfahrung und

Flhrungskrafte im Vertrieb.

Dauer: 4Tage/2Module

- 22 -
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Verkauf trifft Einkauf

- zwei verschiedene Welten.

In Verhandlungen mit Einkdufern stehen
Verkdufer immer wieder den gleichen Fragen
gegenuUber. Etwa,Sind die Einkaufer wirklich
so eindimensional?” oder,Geht es immer

nur um den Preis?” In diesem Seminar lernen
Sie zwei unterschiedliche Ansdtze des
strategisch ausgerichteten Kommunikations-
verhaltens kennen und erfahren, wie Einkauf
und Verkauf zukinftig gemeinsam ihre Ziele
erreichen. Wir informieren dazu tber Hinter-
grinde, Gesprachsfiihrung und Erwartungen
beider Seiten. Nach diesem Seminar werden
Sie Verhandlungen mit Einkdufern mit anderen
Augen sehen und diese zukunftig mit mehr
Spafl und noch mehr Erfolg angehen.

VERKAUF UND KOMMUNKATION

Inhalte:

« Einblicke in die Einkaufswelt

« Kaufmotive und deren Bedeutung fUr Einkdufer

« Vorbereitung auf Verhandlungen mit Einkaufsabteilungen

Trainingshintergrund der Einkdufer

Gesprachsfihrung und Kommunikation

Vorsicht mit Argumenten

Sicher den gewtinschten Abschluss finden

Offnen Sie,Rotweindateien”
« Strategie in der Verhandlung
« Termine professionell nacharbeiten

Zielgruppe: Mitarbeiter im Verkauf und im Key Account
Management auf allen Ebenen und in allen Funktionen.

Dauer: 2Tage

- 23 -



Personalentwicklung im Vertrieb

Der Vertrieb ist in besonderem Mal3e
abhangig von den jeweiligen Personlich-
keiten und Fahigkeiten seiner Mitarbeiter.
Erfolgreiche Vertriebsarbeit hangt also von
dem individuellem Verhalten, den Motiven,
Erfahrungen und Erwartungen des
einzelnen Vertriebsmitarbeiters ab.

Die Aufgabe fir die Personalentwicklung
eines Unternehmens ist es also, schon in der
Einstellungsphase herauszufinden, was den
Vertriebsmitarbeiter motiviert, mit welchen
Fahigkeiten er die Unternehmensziele
erreichen will und welche Potenziale noch
in ihm stecken.

Unsere Qualifizierungsmodule verbessern
lhre Chancen, strategisch bereits im Vorfeld
der Einstellung die richtigen Mitarbeiter

zu finden. Und sie unterstitzen Sie dabei,
die Kompetenzen Ihrer Mitarbeiter zu
analysieren und erfolgreiche Karriere- und
Laufbahnplane zu entwickeln.

Nachhaltig und kompetent auf wissen-
schaftlicher Basis beruhend.
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Vorstellungsgesprache

- professionell und zielgerichtet

Machen Sie einen guten Anfang. Denn das Interview
hat eine Schllsselfunktion in der Rekrutierungsphase
und einen hohen Imagefaktor fiir das gesamte Unter-
nehmen. Je strukturierter ein Interview ist, desto besser
ist die Qualitat. In unstrukturierten Interviews wird man
leichter dazu verleitet, sich im weiteren Verlauf seinen
ersten Eindruck bestatigen zu lassen (Verifikation).

Man sucht nur noch nach Aspekten, die man erwartet
(,Bestatigungsfehler”), gleichzeitig werden Warnhinweise
haufig Ubersehen. So kann es passieren, dass verschie-
dene Interviewer aus ein- und demselben Gesprach
unterschiedliche Schlisse ziehen, d.h. die Reliabilitat
von Interviews ist mangelhaft.

PERSONALENTWICKLUNG IM VERTRIEB

Ebenso beeinflussen Kontextfaktoren das Gesprach,

z.B. die bisher gemachten personlichen Erfahrungen

mit Bewerbern (Mustererkennung) oder Ahnlichkeiten
zwischen Bewerber und Interviewer (Objektivitat geht
verloren). Die Entscheidung wird mehr vom persénlichen
Stereotyp eines,guten Bewerbers” beeinflusst,

als von Kriterien flr die Zielposition. Oft werden vor

dem Gesprach keine objektivierbaren Auswahlkriterien
festgelegt. So erfiillen weniger als 10 Prozent der
Gesprache zur Personalauswahl die Standards zuver-
lassiger und valider Interviews. Die Reaktionen des
Bewerbers beeinflussen den Verlauf eines Gesprachs
erheblich. Eine Standardisierung der Interviewsituation
wird dadurch erschwert und machen daher professionelle
Grundlagen wie z.B. Insights MDI® und ASSESS®

by Scheelen in Verbindung mit einem strukturierten
Interviewleitfaden unerlasslich.
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Mit diesem Training starken Sie die personliche Inhalte:

Entwicklung Ihrer Mitarbeiter, die Vorstellungs- « Ziele eines Bewerberinterviews festlegen

gesprdche fuhren. Diese lernen, sich auf die « Professionelle und effiziente Vorbereitung
Bewerberinterviews professionell vorzu- « Die verschiedenen Phasen eines Bewerbergesprachs
bereiten, um sich somit optimal auf potentielle « Dos and Dont’s - was es unbedingt zu vermeiden gilt
Mitarbeiter und deren Botschaften zu konzentrieren. « Dierichtige Fragetechnik

Durch theoretisches Grundwissen sowie die « Aktives zuhoren — wie geht das?

praxisnahe Orientierung auf die speziellen « Wichtige Signale erkennen und richtig darauf reagieren
Anforderungen eines effizienten und struktu- « Den Kandidaten,lesen” und typengerecht” kommunizieren
rierten Interviews entwickeln die Teilnehmer + Checklisten und Fragekataloge gemeinsam erarbeiten
eine neue Kompetenz. Die Bewerberinterviews » Praxissimulationen und Mikrotraining

unterscheiden sich bereits direkt nach dem Training

deutlich in Struktur und Qualitat.
Zielgruppe: Personalfachleute, Fihrungskrafte, Teamleiter und alle,
die Bewerbungsgesprache fihren.

Dauer: 1Tag
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Fihrung im Vertrie

Sie ist eine Herausforderung: die Fiihrung
von, Vertrieblern’. Kann man sich als
FUhrungskraft normalerweise auf wenige
Grundprinzipien und Erfahrungswerte
verlassen, spielen Vertriebsteams nach
etwas anderen Regeln. Die Individualitat
der Mitarbeiter und ihre unterschiedliche

Motivation zu erkennen, ein professionelles
Controlling und die Untersttitzung durch
erfahrene Fihrungskrafte sind unerldsslich
fir den Arbeitserfolg. Fihrungsfehler
bringen dagegen schnell Unzufriedenheit
auf beiden Seiten mit sich - und konkrete
Umsatzeinbuf3en.




©),

TRUCHSESS&BRANDL

Unsere Leidenschaft fir Ihren Erfolg

FUHRUNG IM VERTRIEB

Vom Mitarbeiter zur Fihrungskraft im Vertrieb

- Souveran auf unbekanntem Terrain.

Ihre neue Verantwortung erfordert

einen gelungenen Start und Ihre gesamte

Aufmerksamkeit. In diesem Seminar
erfahren Sie, worauf es gerade in der
Anfangszeit ankommt. Sie erhalten
praktische Anregungen flr Ihre neuen
Aufgaben und erlernen die wesentliche
Aspekte des Fihrungsverhaltens.
Dariber hinaus geht es auch darum,
sich von Ihrer friiheren Rolle als
Mitarbeiter zu |6sen, mit Fingerspitzen-
geftihl zu agieren, das Vertrauen Ihres
Teams zu gewinnen sowie lhre Akzente
und Ziele zu entwickeln und durch-
zusetzen.

Inhalt:
« Der erfolgreiche Sprung vom Mitarbeiter zur Flihrungskraft

« Abschied von der Mitarbeiterrolle

In der Rolle als Fiihrungskraft weiter wachsen

Fallen beachten und umgehen

« Erwartungen kennen und erfiillen

Die Kriterien Ihres Erfolges: daran werden Sie gemessen
Zielgruppe:
Das Seminar richtet sich an junge Fuhrungskrafte, die kirzlich beférdert

wurden oder es demndchst werden.

Dauer: 2x2Tage
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FUHRUNG IM VERTRIEB

Flihrung von grélBeren Teams im Vertrieb

- Einer fur alle und alle fiir einen.

Ihre Flihrungseigenschaften verfeinern
und eigene Ziele klar kommunizieren,
das lernen Sie in diesem Seminar.

Sie erfahren, wie Sie Ihr Team motivieren,
arbeiten an threm Fihrungsanspruch
und trainieren effektives Delegieren
und konstruktive Mitarbeitergesprdche.
Anhand von Reflexionen, Erfahrungs-
austausch, praxisnahen Ubungen und
unseren sofort anwendbaren Tipps
entwickeln Sie Ihre Chefeigenschaften
nachhaltig weiter. Auf Wunsch erhalten
Sie auch ein Einzelfeedback.

Inhalt:

Aufgaben und Eigenschaften einer Fihrungskraft
Fihrungsinstrumente - ihre Anwendung und Spielregeln
Auftritt Chef: Wie Sie als Fihrungskraft wahrgenommen werden
Fihrung im Tagesgeschaft (z.B. motivieren, delegieren)

Informationsfluss steuern, von der Teambesprechung
bis zum Feedback

Fihrung im Kopf: Wie das menschliche Gehirn funktioniert
Vertriebsziele beachten und durchsetzen
Prozessoptimierte Flihrung

Vertriebsmitarbeiter richtig coachen

Zielgruppe:

Erfahrene Abteilungsleiter/innen, die bereits erste Seminare im Bereich
Flhrung belegt haben und fir grofe Abteilungen mit entsprechend
grolBen Teams verantwortlich sind. Ihre Fiihrungsarbeit nimmt

einen hohen Stellenwert ein: Sie beobachten den Markt, sind verant-

wortlich fUr die Entwicklung des Umsatzes, arbeiten neue Mitarbeiter
ein, setzen Ziele und kontrollieren sie. Gleichzeitig haben Sie noch
viele weitere Aufgaben.

Dauer: 2-4 Tage
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FUHRUNG IM VERTRIEB

Fhren in Managementpositionen im Vertrieb

- Routenplanung ist Chefsache.

In diesem Seminar lernen Sie, wie Sie
Mitarbeiter zu vertrieblichen Hochst-
leitungen anspornen. Sie starken lhre
personliche Entwicklung als Manager
im Vertrieb und lernen, das Team effizient
zu steuern, Jahresziele zu setzen und

zu erreichen. Gleichzeitig erfahren Sie,
wie Sie alle notwendigen Manager-
funktionen wahrnehmen, ohne taglich
vor Ort zu sein und sich sowohl auf die
Vertriebsarbeit als auch die direkt unter-
stellten Mitarbeiter zu konzentrieren.

Inhalt:

Instrumente fur regional verantwortliche Fiihrungskréfte

Fihrung aus der Ferne: Was zahlt, wenn man nicht taglich vor Ort ist
Wo stehen Sie als Chef heute und wo mdchten Sie morgen hin?

Das Team motivieren, jeden Tag

Aufgaben wertschatzend delegieren

Beurteilungsgesprache richtig fihren

Methoden fiir den idealen Informationsfluss

Meetings planen und gewinnbringend durchfihren

Konstruktiver Kritikgesprache

Konsequent sein, aber nicht demotivierend

Zielgruppe:

Sie sind Flhrungskraft mit regionaler Verantwortung oder auch
Geschéftsfuhrer. Sie sind verantwortlich fir mehrere Abteilungen

bzw. Vertriebsregionen, deren personelle Besetzung und das Erreichen
geplanter Jahresziele.

Dauer: 1-2 Tage
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FUHRUNG IM VERTRIEB

Kommunikations- und Vertriebstraining

fir Servicemitarbeiter

Fir Unternehmen sind Kontakte zum Kunden
ein wertvolles Mittel, um friihzeitig von neuen
Entwicklungen und Umsatzpotentialen zu
erfahren. Neben der Vertriebsmannschaft gibt
es in Unternehmen aus technischen Branchen
eine wertvolle Quelle fir Kundenbindung
und Entwicklung von Cross- und Upselling-
Potenzialen: Ihre technischen Mitarbeiter im
Einsatz vor Ort. Sie bekommen in der Regel
viel Uber die Anforderungen und Probleme
der Anwender mit und knlpfen wertvolle
Kontakte. Dabei kdnnen sie zusatzliche
Verkaufspotenziale erkennen. Um auch Ihre
Servicetechniker fit in vertriebsorientiertem
Denken und Verkaufen zu machen, haben wir
ein zweitdgiges Training konzipiert.

Dieses Seminar schult mit praxisnahen Methoden und Rollenspielen

das Bewusstsein fur Verkaufschancen, kommunikatives Konnen und

verkduferisches Knowhow, um bedarfsorientiert und kompetent

zu beraten. Durch eine gut funktionierende und vertrauensvolle

Kundenbeziehung kénnen Sie Umsétze langfristig steigern und sichern.

Inhalt:

Serviceorientierung und Erwartungen der Kunden

Grundlagen der Kommunikation und Psychologie im Verkauf
Vertrauen beim Kunden aufbauen

Botschaften verstdndlich und Uberzeugend kommunizieren
Erfolgreiche Beratung in vier Schritten

Schwierige Gespréchssituationen und Einwdnde als Verkaufschancen
Kunden zum erfolgreichen Abschluss fihren

Wettbewerbsvorteile iberzeugend vermitteln

Zielgruppe: Mitarbeiter im technischen AuBeneinsatz,
wie z.B. Servicetechniker und -monteure.

Dauer: 1Tag Theorie und ein Tag Praxis (Telefon oder Video).
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FUHRUNG IM VERTRIEB

Besser als die Konkurrenz: die perfekte Auftragsannahme

—Von der Anfrage zum Auftrag.

Schnell und prazise auf Anfragen zu reagieren
und mit der richtigen Methodik nachzufassen
ist ein Garant fUr hohe Trefferquoten. Dieses
Seminar hilft lhnen, mit Kundenanfragen
optimal zu verfahren: Sie lernen nicht nur,
Angebote genau auf die Bedirfnisse Ihrer
Geschéftspartner abzustimmen, sondern
bereits im Vorfeld wichtige und vielver-
sprechende Anfragen heraus zu filtern.

Sie entwickeln individuelle Leitfaden fur
deren Klassifizierung, eine zielgerichtete
Angebotsgestaltung und Verfolgung bis zum
Auftrag. So arbeiten Sie in Zukunft mehr
Chancen heraus, den Kunden positiv

zu beeinflussen - gerade wenn er bei mehreren

Unternehmen vorfihlt. Ein enormes Potenzial
fr die Steigerung von Umsatz und Gewinn!

Neben ausfihrlichen Seminarunterlagen geben wir Ihnen praktische
Erfahrungen mit: In Einzel- und Gruppenibungen werden Lerninhalte
gefestigt. Experten-Input und Checklisten sind wertvolle Controlling-

instrumente.

Inhalt:

« Eine vertriebsgerechte Klassifizierung von Anfragen

o Das Ziel ist der Weg: Eingehende Anfragen abschlussorientiert angehen

« Vorangebotsgesprache optimieren

« Entscheider erreichen, von Wettbewerbern abheben

« Eine effiziente Angebotsverfolgung

« Nachfassen ohne Nervfaktor: Wie man mit einem Kundenriickzug
umgeht

« typische Einwdnde und richtige Reaktionen

Zielgruppe: Fir alle Mitarbeiter im VertriebsauBen- und Innendienst.

Dauer: 1Tag, 09:00 bis 17:00 Uhr
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Potenzialerkennung nach Insights MDI®
Vertriebsprozessoptimierung
Fiihrungskrdfteentwicklung
Strategische Neukundengewinnung
Vertriebstrainings

Telefoncoaching

WWW. trucrsessbrandl.de

%

Wir freuen uns auf lhre
Anfrage und stehen fiir
weitere Informationen

gerne zur Verfligung

Markus Brandl Geschiftsfiihrer
@ 06222/97 17150 -@ 0171/77 87 630
mba@truchsessbrandl.de e

ole TrucﬁséB Geschaftsfiihrerin
@) 06222/97 17150 -@) 0172/43
nt@truchsessbrandl.de
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