Ausbildung zum
Top-Verkaufsleiter

Lehrgangstermine

22. bis 24. Mdrz 2010 in Mdnchen

28. bis 30. Juni 2010 in Disseldorf

25. bis 27. Oktober 2010 in Stuftgart

15. bis 17. November 2010 in Dusseldorf

Teilnahmegebiihr

Einzelteilnahme € 2.190,- + Mwst.
2 Teilnehmer je € 1.990,- + MwSt.
3 Teilnehmer und mehr je € 1.890,- + MwSt.

In der Teilnahmegebuhr sind Mitfagessen, Pausen-
getranke sowie ausfuhrliche Arbeifsunterlagen ent-
halten.

Lehrgangsablauf

Beginn 1.-3. Tag 9.00 Uhr
Ende 3.Tag  17.00 Uhr

Anmeldung

Bitte melden Sie sich mit dem anhdngenden
Anmeldeabschnitt an. Nach Anmeldung erhalten
Sie Ihre Teilnahmebestdtigung, die Rechnung

Bei Absagen bis vier \Wochen vor Lehrgangsbe-
ginn wird eine Bearbeitungsgeblhr von 90,- €
zzgl. MwSt. pro Teilnehmer berechnet. Bei spdteren
Absagen bzw. bei Nichterscheinen zum Lehrgang
ist die volle Teilnahmegebulhr zu bezahlen. Ein
Ersafzteilnehmer kann benannt werden.

Ubernachtung

In den Lehrgangshotels stehen Zimmerkonfingente
zur Verfugung. Mit Ubersendung der Anmelde-
bestdtigung erhalten Sie die Hotelanschriff. Unter
Bezugnahme auf das Zimmerkontingent der DVKS
konnen Sie direkt in dem Lehrgangshotel |hre
Zimmerreservierung vornehmen.

Veranstalter

DVKS Deufsche Verkdufer-Schule GmbH
Englschalkinger StraBe 14 - 81925 Minchen
Postfach 81 02 03 - 81902 Munchen
Telefon 089 / 99 529 500

Wie man eine Vertriebsorganisation zukunftsorientiert fuhrt,
motiviert, coacht und auf Erfolgskurs steuert

Erfolgsfaktoren flir Spitzenleistungen im Verkauf/Vertrieb

- Regional/National -

Haupt-Lehrgangsthemen

Zukunftsorientierte Vertriebs- und Wetthewerbsstrategien

sowie Informatfionen zum Veranstaltungshotel. Telefax 089 /99 529 529
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Termine: Fihrung und Motivation von Verkdufern zu Top-Leistungen

22. bis 24. Méarz 2010 in Munchen, 28. bis 30. Juni 2010 in Dusseldorf,

25. bis 27. Oktober 2010 in Stuttgart, 15. bis 17. November 2010 in Disseldorf I“leldue"es coucnlng von VerKGUfern

Vor- und Nachname Termin/Ort Verbesserung der Produktivitat des Verkaufsteams

B Firma Mit Qualifikations-Zertifikat ,Geprifter Verkaufsleiter DVKS”

2. -
Lehrgangstermine

> — 24. Mirz 2010 in Miinchen

4. — 30. Juni 2010 in Disseldorf

5 — 27. Oktober 2010 in Stuttgart
PLz/Ont Telefon — 17. November 2010 in Dusseldorf

6. -|

i e o DVK Deutsche Verkiufer-Schule

: Datum Unterschrift Englschalkinger StraBe 14, D-81925 Miinchen, Telefon 089/99 529 500, Telefax 089/99 529 529

www.verkaeufer-schule.de

Bei Anmeldung von mehr als 5 Teilnehmern bitte Liste beifligen oder faxen. (] Ich bin damit einverstanden, dass Sie mich auch per Fax und E-Mail tiber ihr Angebot informieren.



Zielgruppe

Vertriebsleiter, Verkaufsleiter, Gebietsverkaufs-
leiter, Niederlassungsleiter, AuBendienstleiter

Zielsetzung des Lehrgangs

und andere Verkaufsfiihrungskrafte mit Stra-
tegie-, Fiihrungs- und Budgetverantwortung.

Die heutige Wetthewerbsdynamik stellt Ver-
triebs- und Verkaufsfiihrungskrdfte vor enorme
Herausforderungen. Bendtigt werden exzellen-
te Strategien sowie Fiihrungs- und Verkaufs-
konzepte, um die Vertriebs- und Absatzziele zu
erreichen.

Lehrgangsablauf

In diesem Intensiv-Lehrgang vermittelt einer
der profiliertesten Vertriebsexperten Deutsch-
lands regionalen und nationalen Verkaufs-
filhrungskrdften das notwendige Know how, um
mit einer starken Verkaufsmannschaft die
Herausforderungen der Zukunft zu meistern.

Der Lehrgang ist als Intensiviraining gestaltet.
Als aktivierende Lehrmethode werden Fall-
beispiele eingesetzt. In den Lehrgespréchen
mit Diskussion werden integrierte Wissens-
bausteine vermittelt. Darauf folgt eine aktive
Transferphase mit der Bearbeitung von
Fallstudien.

Die Themenblocke des Lehrgangs werden mit
den Teilnehmern nicht isoliert, sondern in einer

Lehrgangszertifikat

Wechselwirkung erarbeitet. ,Wetthewerbs-
strategien” und ,Produktivitdtsverbesserun-
gen” werden mit den Themengebieten ,Fiih-
rung”, ,,Motivation” und ,,Coaching” vernetzt.

Der Trainer geht im Lehrgangsablauf auf fir-
menspezifische Problemstellungen aus dem
Teilnehmerkreis ein.

Der intensive Lehrgangsablauf erfordert am
1. und 2. Tag einen Zeitplan bis ca. 19.00 Uhr.

Die Lehrgangsteilnehmer konnen am Ende des
Lehrgangs eine freiwillige Abschlusspriifung
absolvieren. Je nach Priifungsergebnis wird
das Zertifikat ,Gepriifter Verkaufsleiter DVKS"

nach den Qualifikationsstufen ,mit sehr gutem
Erfolg teilgenommen”, ,mit gutem Erfolg
teilgenommen”, ,mit Erfolg teilgenommen”
verliehen.

Trainer des Lehrgangs

Michael Wieninger M. A. verfugt Uber langjdhrige Erfahrung in der Ausbildung von
Vertriebs- und Verkaufsleitern (mehr als 2.000 Verkaufsleiter aus allen Branchen).
Er gehdrt in Deutschland zur kleinen Gruppe von Spifzentrainern, die ein eigenstdn-
diges Vertriebs- und Verkaufs-Know how mit neuen Sichtweisen und Methoden ent-
wickelt haben. Sein Know how begrindet sich auf seinen auBergewohnlichen
Karriereverlauf. Nach 15-jdhriger Berufspraxis als Verkdufer, Produktmanager,
Verkaufsleiter und Geschdftsfihrer machte er sich als Trainer selbststdndig.
Berufsbegleitend absolvierte er das Studium zum Diplom-Betriebswirt. AnschlieBend
studierte er Psychologie und Verhaltenswissenschaffen mit Abschluss als Magister.
Alle von Michael Wieninger bisher durchgefiihrten Seminare und Lehrgénge fiir
die DVKS wurden von den Teilnehmern ausnahmslos hervorragend bewertet.

Lehrgangsprogramm

Zukunftsorientierte Veririebs-
und Wetthewerbsstrategien

@® Die vier enfscheidenden Basis-Verkaufs-
sfrategien fur den Wettbewerb der Zukunft

@ Differenzierungsstrafegien zum Erreichen
von Wettbewerbsuberlegenheit

@ Steigerung der Angebotsattrakfivitat durch
Segmentierung

@ Entwicklung des wirksamsten Strategie-
Mixes fur Kunden in nafionalen und
regionalen Mdrkten

@® \Wachstumsstrategien zur Steigerung der
Umsdtze im vorhandenen Kundenstamm

@ Entwicklung effektiver Neukunden-
Gewinnungsstrategien mit dem
Verkaufsteam

Organisationsgrundsdtze fiir
eine wetthewerbsiiberlegene
nationale/regionale
Vertriebsorganisation

@ Das Budget als ZielgroBe zur Produktivi-
tatssteigerung in der Verkaufsorganisation

@ |dentifikation der Standardprozesse in der
Verkaufsorganisation

@ Innendienst und AuBendienst als produk-
tives Verkaufsteam

@ Ausschopfung von Gebiefspotenzialen

@ Einsafz von Kennzahlen flr die
Realisierung von Verbesserungschancen

@ Stfeigerung der Vertriebseffizienz durch
praxisorientiertes Vertriebscontrolling

Die Verkaufsfihrungskraft

als authentische Fiihrungs-
personlichkeit

Fihrung und Motivation von
Verkdufern zu Spitzenleistungen
@ Personliche Fuhrungsstdrken-/Flhrungs-

schwdchen-Analyse auf der Grundlage
psychologischer Personlichkeitsmerkmale

@® Die individuelle Verkduferpersonlichkeit
und typgerechtes Flhrungsverhalfen

@® Psychologisch fundierte Konzepte der
Mitarbeitermofivation: Wie man Verkdufer
mit den Instrumenten ,Erfahrung”,
LErwartung”, ,Selbstverfrauen” und ,Sinn”
zu Spitzenleistungen mofiviert

@® Das Konzept des ,Forderns” und
,Forderns” in der FUhrungspraxis des
Verkaufsleiters

@ Erkennen und LOsen von Leistungs-
blockaden bei Verkdufern

@® FUhrungsgrundsatze fur die ergebnis-
orientierfe Mitarbeiterfihrung mif
Absafzzielen

Individuelles Coaching von
Verkdufern

® Feedback als wirksames Flhrungs-
instfrument des Verkaufsleiters

@ Einsafz erfolgreicher Coachinggesprdche
zur Verbesserung der Leistungsfahigkeit
von Verkdufern

® \erkdufer durch individuelles Coaching
Jpreisfest”, ,stressfest” und ,konkurrenz-
fest” machen und so die Performance
steigern

@ Effiziente Methoden zur Gesprdchs-
planung und Verhandlungsvorbereitung
im Coaching



