Verkaufs-/Vertriebsleiter-Ausbildung

Gepriifter Verkaufs-/Vertriebsleiter BDVT

Wollen Sie die Karriereleiter
nur fur andere halten?

/ Oder doch

lieber selbst
hinaufsteigen?
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Stehen Sie vor lhrem nachsten Karrieresprung im Vertrieb?
Dann ist hier lhre Erfolgsgarantie:

Herzlichen Gliickwunsch! Sie stehen kurz davor, eine Fiihrungsaufgabe im Ver-
trieb zu libernehmen oder sind Vertriebsleiter und wollen einen qualifizierten
Abschluss. Damit ergreifen Sie einen Beruf, der zu den spannendsten und erfiil-
lendsten Giberhaupt zdhlt. Weil Sie anderen Menschen zu Erfolgen verhelfen. Weil
der Erfolg lhrer Arbeit dariiber entscheidet, ob sich lhr Unternehmen am Markt
behaupten kann und der Vertrieb der Motor jedes Unternehmens ist. Doch Hand

aufs Herz:
Fiir wen ist die Als Vertriebsleiter bewegen Sie sich immer auch ein Sttick weit auf diinnem Eis: Stim-
INtem Verkaufsleiter- men die Zahlen nicht, sind die Verkaufsmitarbeiter demotiviert oder verstritten; ist die
ausbildung geeignet? Konkurrenz besser aufgestellt — dann sind Sie dazu verdammt, die Karriereleiter fir an-
dere zu halten, statt selbst hinaufzusteigen. Deshalb hat INtem fir Sie die Vertriebslei-
B Furangehende Fuhrungs- ter-Ausbildung entwickelt. Eigentlich ist sie mehr als nur eine Ausbildung: Sie ist die
krafte Erfolgsgarantie auf Ihrem Weg nach oben. Denn:
B FUrTechniker oder Ingeni-
eure, die Verantwortung B |hre Ausbilder sind gestandene Vertriebsleute, die selbst in verantwortlichen
im Vertrieb ibernehmen Positionen im Vertrieb gro3 geworden sind. Menschen, die jede Falle und jede
B FUrVertriebsleiter, die ihr Chance dieser Arbeit so gut kennen wie wenige andere. Warum sollten Sie von
Wissen auffrischen oder anderen lernen?

einen qualifizierten Ab-

schluss machen wollen . .. . .
B Sie lernen und trainieren nach den modernsten Erkenntnissen der Fortbil-

B FurVertriebsleiter, die neue dung: Das mehrfach ausgezeichnete INtem IntervallSystem sorgt dafur, dass Sie

:En:‘plmsle su]ccheh, um "hk:e” Ihre neuen Fahigkeiten und Ihr neues Wissen sofort verinnerlichen und sicher im

L) IS TSE) 2% SIEITE Alltag einsetzen. Vergessen Sie langweilige Schulungen und Paukerei in Semi-
naren!

B Sie bekommen Praxis-Wissen und -Techniken pur: Herkémmliche Ausbildun-
gen flr Vertriebsleiter sind vollgestopft mit theoretischem Wissen. Doch wer sich
nur ein wenig im Vertrieb auskennt, weil: Menschliche Fahigkeiten und erprobte
Praxis-Strategien sind viel entscheidender als trockene Theorie aus verstaubten Bu-
chern. Deshalb trainieren Sie in der INtem-Ausbildung beinahe ausschlieflich diese
Praxis-Techniken, die Uber Ihren Erfolg entscheiden. Graue Theorie kdnnen Sie den
anderen Uberlassen!

1
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Die INtem-Verkaufs-/Vertriebsleiter-Ausbildung:
Ilhr Weg zum erfolgreichen Verkaufs-/Vertriebsleiter flihrt tiber 7 Stufen

DiegepriifteVerkaufs-/Vertriebsleiter-AusbildungBDVTabsolvierenSienachdem
bewahrten Intervall-System von INtem. Das heif3t:

B Kurze und intensive Lern- und Ubungs-Einheiten: Herkdmmliche Ausbildun-
gen laufen in schulischen Intensivkursen ab. Sie sitzen zum Beispiel 3 Wochen
lang in einem Schulungsraum und pauken den ganzen Stoff in sich hinein und
stehen danach alleine da. Anders bei INtem: Sie trainieren fur lhren Job in kur-
zen, intensiven Intervallen von max. 3 Tagen, die Sie bequem neben Ihrer nor-
malen Arbeit absolvieren kdnnen, ohne sich extra Urlaub daftr zu nehmen.

B Sie setzen lhre neuen Fahigkeiten sofort in der Praxis ein: Nach dem Trainings-
intervall kdnnen Sie Ihre neuen Techniken sofort in die Praxis umsetzen. Sie erken-
nen was funktioniert und wo Sie noch Fragen haben. Diese kdnnen Sie schon beim
nachsten Intervall kldren.

B Standige Begleitung: Ihre INtem-Trainer und -Ausbilder stehen Ihnen wahrend
der gesamten Ausbildung kontinuierlich zur Verfigung: Per E-Mail und Uber ein
speziell fur das Training eingerichtetes, abgeschlossenes Internetforum kon-
nen Sie jederzeit Fragen an lhre Ausbilder stellen und Erfahrungen austauschen.

B Zertifizierter Abschluss BDVT: Nach Beendigung der Ausbildung erhalten Sie
Ihr INtem-Diplom zum ausgebildeten Verkaufs-/Vertriebsleiter. Weiterhin haben
Sie die Moglichkeit im Rahmen einer zwei- bis dreitdgigen Priifung, den Abschluss
,Geprufter Verkaufs-/Vertriebsleiter BDVT" zu erwerben.

Intervall 1 ...

Menschenfiihrung
flir Vertriebsleiter Andreas
Mostafa
B Beziehungsmanagement: Das FEr- M Individuelle Antriebsstrukturen er- lhre Mitarbeiter zu einer konstanten
folgsgeheimnis erfolgreicher Mitarbei- kennen und umsetzen Weiterentwicklung und Verbesserung
ter-Fihrung B Innere Widerstande bei Mitarbei- B Schwierige Gesprachssituationen
B Grundlagen der Gesprachsfiihrung tern? So erkennen Sie sie sofort und mit Mitarbeitern: So meistern Sie die
mit Mitarbeitern: Entdecken Sie, was kdnnen sie ausraumen Situationen, an denen die meisten Fih-
Sie mit Worten erreichen kénnen B Umgang mit Lob und Anerkennung: ryngskréft.e schgitem — souveran und
B Wie Sie Kontrolle iiber bisher unbe- Das machtigste Instrument bei Fuh- fir alle Seiten fair
wusste Botschaften gewinnen und rung und Motivation Ihrer Mitarbeiterl B Ubermitteln von negativen Nach-
lhre Vorbildfunktion nutzen, um lhre Doch Vorsicht! Nur richtig angewandt, richten — ohne zur Zielscheibe zu wer-
Mitarbeiter mUhelos zum Erfolg zu fuh- entwickeln Lob und Anerkennung ihre den
ren volle Wirkung B Praxis- und Umsetzungsaufgaben
B Wie Sie Identifikation mit den Un- M Verdanderung durch fordernde Kri-
ternehmenszielen schaffen, Visionen tik: Wie Sie Mitarbeiter bei Fehlern und
vermitteln und dadurch herkdmm- schlechten Leistungen durch konstruk-
liche Motivationstechniken kaum noch tive Kritik anspornen, statt frustrieren
brauchen

B Feedbackgesprache: So bringen Sie

N
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Intervall 2 ...,
Der Vertriebsleiter

als Coach seiner Mitarbeiter

Michael
Letter

Entdecken Sie eine der wichtigsten
Erfolgsstrategien fiir Vertriebsleiter:

Werden Sie zum Coach lhres Mitar-
beiter-Teams! Sie unterstitzen lhre
Mitarbeiter, die Unternehmensziele zu
erreichen. So funktioniert es:

B Wie Sie die individuellen Verkaufs-
kompetenzen, die Starken und
Schwéachen im Unternehmen ermit-
teln

B Mit welchen Mitteln Sie effektiv
feststellen, wo Kompetenzliicken bei

Intervall 3 ...

Vertriebssteuerung uber Ziele und Kennzahlen
— So bekommen Sie die Zahlen in den Griff wemer-michael

einzelnen Mitarbeitern liegen

B Wie Sie realistische und funktionie-
rende Entwicklungsplane erstellen,
mit denen Ihre Mitarbeiter die gefor-
derten Kompetenzen aufbauen

B Begleitung am Arbeitsplatz: So
beobachten Sie, ziehen die richtigen
Schlusse und geben Hilfestellung

B Was tun, wenn Mitarbeiter lhre
Ziele nicht erreichen: Was diirfen Sie
tun und was sollten Sie lassen?

B Besonderheiten des individuellen

Einzelcoachings - Chancen und
Grenzen

B Umsetzungsresistente Mitarbeiter
aktivieren

B Meta-Profile der Mitarbeiter erken-
nen und als Motivationsfaktor nutzen

B Praxis- und Umsetzungsaufgaben

Brosch

Statistiken, Auswertungen, Uber-
sichten, Tabellen, ... Als Vertriebslei-
ter konnen Sie sich schnell in all den
Zahlen verlieren, die taglich auf Sie
hereinprasseln.

Ihr wichtigstes Motto deshalb: Kon-
zentrieren Sie sich auf die wenigen,
wirklich wichtigen Kennzahlen und
Friihindikatoren, die fiir die spezielle

Situation lhres Unternehmens erfolgs-

entscheidend sind. Dieses Intervall
gibt Ihnen das Riistzeug:

B Wie Sie mit der Balanced Scorecard
(BSC) Gefahren und Chancen so frih
erkennen, dass Sie noch handeln und

gestalten kdnnen

B Wie Sie ein einfaches, aber verbliffend
aussagekraftiges BSC-System in
Ihrem Vertriebsteam installieren

B Warum Sie sich auf diese vertriebs-
relevanten Kennzahlen konzentrie-
ren sollten:

= Welche Frihindikatoren weisen

auf, wie sich die Ziele entwickeln
werden?

= Welche Kennzahlen sollte (kann)
man erheben - und wie oft?

= Wer liefert wann welche Daten?

= Was tun, wenn die Daten nicht
termingerecht, vollstandig oder
korrekt eingehen?

= Mit welchem EDV-CRM-System
kéonnen nitzliche Daten ermittelt
werden?

B Wie Sie ein Controlling-System ein-
fuhren, ohne dass sich Ihre Mitarbeiter
unangenehm Uberwacht fihlen

B Von der Vision zum Ziel - Mitarbeiter
in den Flow-Kanal bringen

B Der Zielprozess als Grundlage von
Kennzahlen

B Wie Sie Mitarbeiter wirkungsvoll in die
Zielfindung und Kennzahlensteue-
rung einbinden

B Praxis- und Umsetzungsaufgaben

N
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Intervall 4 ...,

Marketing & Akquisition
— Strategische Kundengewinnung

Andreas
Mostafa

B Wie Sie durch strategische Markt-
bearbeitung eine klare Richtung
vorgeben

= Zielgruppenmanagement, Kunden-
segmentierung, Gebietsentwick-
lung

= Kundenerwartungen und Qualitats-
management

= Innovation und Marktpositionie-
rung

B Moderne Marketingformen: Mit
liberraschenden Ideen Kunden
gewinnen und die Konkurrenten alt
aussehen lassen

Intervall 5 ...

Auswahl der richtigen Mitarbeiter, Personalfragen

= Mit Erlebnismarketing Terminquo-
ten steigern

= Verkaufsunterlagen: Wie Sie heute
gestaltet sein mussen, um Wirkung
zu entfalten

= Wie arbeiten Sie mit der Marketing-
abteilung zusammen

= Wo sollten Sie mitwirken und wo-
rauf ist zu achten

B Neukundengewinnung und Akqui-
sition
= Wege der Neukundengewinnung:

Welche zahlreichen Wege lhnen
zur Verfigung stehen, um neue

und das Wichtigste zum Thema Recht

Kunden anzusprechen

= Strategie in der Akquisition: Ein
klarer Weg in der Akquisition, der es
allen Mitarbeitern erleichtert einen
konstanten Strom neuer Kunden zu
sichern

= Mitarbeiter an Neukundengewin-
nung / Akquise heranflhren. So
richten Sie Ihr Team konsequent auf
die Akquise aus

B Praxis- und Umsetzungsaufgaben

Frank
Deubler

B Das Einstellungsgesprach: Wie Sie
die wahren Potenziale eines Mitarbei-
ters schon im ersten Gesprdch sicher
herausfinden und die richtige Ent-
scheidung bei der Einstellung treffen

B Gestaltung der Ausschreibung: Wie
Sie schon durch die richtige Gestal-
tung die richtigen Bewerber anspre-
chen

B Die Abmahnung: Wann Sie dieses

rechtliche Mittel einsetzen sollten und
was Sie dabei beachten mssen

B Das Entlassungsgesprach: \Wann
sollten Sie sich trennen und auf wel-
che Weise

B Personalrechtsfragen und allge-
meine Rechtsfragen im Vertrieb:
Kompakt die wichtigsten Punkte, die
Sie wissen mussen, um als Vertriebslei-
ter auf der sicheren Seite zu sein

Y

B Zeitmanagement und Effektivitat
im Vertrieb: Was Sie tun konnen, um
sich selbst und Ihre Mitarbeiter von
unndtigen Buro- und Orga-Arbeiten zu
entlasten — damit Sie sich erfolgreich
auf den Verkauf konzentrieren kénnen

B Praxis- und Umsetzungsaufgaben

*

Z,

y

N

Die Stufen zu mehr Vertriebserfolg — INterva Il SySte m



Inte rva I I 6 (3Tage)

Prasentation, Rhetorik, Stimme, Kommunikation

— Uberzeugen Sie allein durch Ihr Auftreten

Wolfgang
von Gehlen

D

B Team-Meetings: Die Insider-Tech-
niken, mit denen Sie Besprechungen
dynamisch und ergebnisorientiert
gestalten

B Glaubwiirdiges und Zugangliches
Stimm-Muster: Entdecken Sie, was
Sie allein durch Ihre Stimme erreichen
kdnnen

B Prasentationen erstellen und wir-
kungsvoll prasentieren

B Kongruenz und Berechenbarkeit

Intervall 7 --...

B Prasentations-Skills im Einzelge-
sprach und in Teammeetings: So
Uberzeugen Sie wirklich

B Reden und Prasentieren vor grof3en
Gruppen:

= Techniken, mit denen Sie Unsicher-
heit Uberwinden

= und sogar in schwierigen Situati-
onen souveran auftreten

B Rhetorik: Wie Sie die Sprachgewohn-
heiten und -muster der erfolgreichsten

Betriebswirtschaftliche Grundlagen
und Praxisumsetzung

FUhrungskrafte nutzen

B Nonverbale Kommunikation: Was
Ihnen die Kérpersprache Ihrer Ge-
sprachspartner verrat und wie Sie die
Aussagekraft Ihrer eigenen Worter
durch Korpersprache intensivieren

B Praxis- und Umsetzungsaufgaben

B Organisationsentwicklung: Die Aus-
gangsbasis fur den Unternehmens-/
Vertriebserfolg

= Aufbauorganisation (Linien-, Stab-,
Matrixorganisation, Projektorgani-
sation)

= Ablauforganisation (Prozessabldufe

im Unternehmen/ Vertrieb, Work-
flow)

= Best practice Beispiele

B Betriebswirtschaftliche Steuerungs-
instrumente: Damit Sie im Gesprach
mit dem Controlling auf Augenhohe
diskutieren und analysieren kénnen.

= Betriebswirtschaftliche Auswertung
(BWA)

= Gewinn- und Verlustrechnung
(Guv)
= Bilanzanalyse

= Wichtige betriebswirtschaftliche
Kennzahlen

B Grundlagen der Preisstrategie: So
entstehen Preise. Vom Einkaufspreis
zum marktorientierten Verkaufspreis

= Arten der Preisbildung (kostenori-

entiert, nachfrageorientiert, wettbe-
werbsorientiert oder target pricing)

= Wichtige Preisstrategien zur Wett-
bewerbsdifferenzierung

= Rabatt- & Konditionenpolitik
= Best practice Beispiele

B Praxisfalle: 30-minUtige Konzeptpra-
sentation mit Feedback anhand eines
von lhnen ausgewahlten und pri-
fungsrelevanten Praxisfalls

N
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lhre Ausbilder:

Warum sollten Sie von anderen lernen?

Die INtem-Gruppe ist ein Zusammen-
schluss von Vertriebs- und Verkaufs-
Profis. Von Menschen die jahrzehntelan-
ge Erfahrung im Vertrieb haben und die
jetzt Ihr Wissen weitergeben wollen.

In Ihrer Ausbildung zum Vertriebsleiter
bekommen Sie garantiert keine tro-
ckene Theorie. Ihre Ausbilder geben |h-
nen das Insider-Wissen und die Techniken
weiter, die in lhrer Arbeit als Vertriebsleiter
Uber Erfolg und Misserfolg entscheiden.
Und das heif3t fir Sie:

Andreas Mostafa Michael Letter

Sie nehmen die Abkiirzung zum Erfolg.
Andere, die in lhre Position kommen, mus-
sen jahrelang Erfahrungen sammeln und
Ruckschlage hinnehmen, um das zu ler-
nen, was Sie in der INtem Vertriebsleiter-
Ausbildung mit auf den Weg bekommen.

Was ist INtem?

Das INtem-Institut, das heif3t: Institut fur
Trainingsentwicklung und Methoden-
forschung, wurde speziell zu dem Zweck
gegrindet, praxisnahe Vertriebstrainings-
konzepte mit System (Einstellungs-, Ver-

Werner-Michael Elmar Lesch

Brosch

haltens- und Umsetzungstrainings) fur
Firmen und Menschen zu entwickeln, wel-
che bereit sind, weiter an sich zu arbeiten,
die Verdnderungen erfolgreich meistern
und,wachsen” wollen.

Der Inhaber Helmut SeBler, Betriebswirt,
hat die INtem IntervallSystemTrainings
konzipiert. Sie werden seit 1989 erfolg-
reich durchgefihrt und mit weiteren
INtem-Trainerkollegen in  Deutschland,
Osterreich, Schweiz und Kroatien trainiert.

\

= Marketingkaufmann,
Experte u. a. fur Bezie-
hungsmanagement

= |ehrbeauftragter an der
FH Karlsruhe

= Vertriebsingenieur

= Seit 15 Jahren Mitglied
der INtem-Gruppe

= Zertifizierter Business &
Master Coach

= Der ganzheitliche
Unternehmenserfolg ist
sein Schwerpunkt

= Qualitdtsmanagement
Auditor

Maxime:,Fiihrung hei3t

Fuhren! Vereinbaren heilt

die Einhaltung wirkungs-

voll durchsetzen!”

= Zertifizierter Business-
und Management
Coach, internationale
Trainings

= Dipl. Volkswirt mit tber
20-jahriger internation.
Flhrungsverantwort. in
Vertrieb & Marketing

= Experte fur Vertriebs-
optimierung und
-steuerung

= Dipl.-Ing. und Dipl.-
Wirtschaftsingenieur

= Unternehmensberater

= Experte fur Marketing
und Vertrieb

= 15 Jahre Praxis
Erfahrung u. a. als
Vertriebsleiter und
Geschéftsfuihrer

= Gastdozent an der FH
Wiirzburg.

Frank Deubler Wolfgang von
Gehlen
= Okonom = Diplom Kaufmann
= zertifizierter Buisness & = Strategieberater
Managementcoach = Business und Manage-

= Unternehmensberater
mit Schwerpunkt Per-
sonal und Fordermittel

= 15 Jahre Erfahrung
als Vertriebsleiter und
Geschéftsfuihrer

= Gast-Dozent in der
Meisterausbildung

ment Coach nach PSA
1029 DIN-Betreuung

= Certified Sales Professi-
onal nach DIN EN ISO
9000ff

= Systemische
Ausbildung

Das INtem IntervallSystem
Die Experten sind sich einig und zeichneten es aus

Das INtem IntervallSystem, in dem Sie zum Vertriebsleiter ausgebildet
werden, ist eines der Besten — Da sind sich die Experten einig. Denn sie
zeichneten das System schon 6 Mal aus:

1994 und 1998 mit dem Deutschen Trainingspreis des Berufsverbandes Deut-
scher Verkaufsforderer und Trainer e. V., 2000 mit dem Weiterbildungs-Innova-
tions-Preis des Bundesinstituts fur Berufsbildung in Bonn, 2006 mit dem Interna-
tionalen Deutschen Trainingspreis des BDVT als Sieger in der Kategorie Vertrieb
und Verkauf, 2007 mit dem Internationalen Deutschen Trainingspreis in Silber
fur ein Coaching-Konzept und zuletzt mit dem Internationalen Deutschen Trai-
ningspreis 2008 in Gold - Auszeichnung fur kompetenzorientierte Weiterbil-
dung. Bis heute haben schon mehr als 50.000 Teilnehmer in 500.000 Intervallen
an den INtem-Trainings teilgenommen. Die INtem-Gruppe erzielt damit 8,5 Mio.
Euro Jahresumsatz. Fir die Fachzeitschrift ,acquisa” gehort INtem damit klar zu

den Top 3 der Verkaufstrainingsakademien.
®
|:|| Rl !
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Die INtem-Vertriebsleiter Ausbildung:
lhre 5 wichtigsten Vorteile auf einen Blick

B Sie trainieren genau die Techniken, Strategien und
Verhaltensweisen, die fiir den dauerhaften Erfolg
als Vertriebsleiter entscheidend sind. Nicht mehr
und nicht weniger

Sie trainieren in dem bewahrten und mehrfach aus-
gezeichnete INtem IntervallSystem. Das heifdt: Sie
setzen neue Ideen und Techniken sofort in der Praxis
ein

Sie bekommen konstante Unterstiitzung und Be-
gleitung in lhrer Ausbildung, kdnnen jederzeit Fra-
gen stellen und Tipps einholen

Was muss ich tun?

B Bitte fUllen Sie das beiliegende Formular
aus und faxen Sie es an 0621 43876-10
oder

B schicken Sie es per Post an:
INtem Trainergruppe
SeBler & Partner GmbH
MallaustrafBe 69 - 73
68219 Mannheim

B Sie gehen die Abkiirzung zum Erfolg. Denn Ihre Aus-
bilder sind gestandene Vertriebsprofis, die jahrzehnte-
lang in verantwortlicher Position im Vertrieb gearbeitet
haben. Diese Ausbilder geben Ihnen das Wissen, die
Techniken und die Strategien weiter, die sich als erfolgs-
entscheidend herausgestellt haben. So sparen Sie sich
schmerzhafte Rickschldge und jahrelanges Sammeln
von Erfahrungen. Sie starten einfach mit einem ho-
heren Niveau

Zur Vertriebsleiter-Ausbildung gehoren 7 Intervalle, die
Sie bequem neben lhrer normalen Arbeit absolvie-
ren konnen, ohne sich extra Urlaub dafiir zu nehmen

Sie haben noch
Fragen?

Dann rufen Sie uns
unter 0621 43876-0 an.
Gerne beantworten

wir lhre Fragen.

N

Die Stufen zu mehr Vertriebserfolg — INterva Il SySte m



