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Verkaufsprozess-Coaching
Potenzial- und praxisorientiert

Grundlegende Information, Stand: 12 2006

Zur Konkretisierung eines Verkaufsprozess-Coaching Programmes in
Ihrem Unternehmen sprechen wir gerne personlich.
Rufen Sie einfach an: 0043 1 7996514 — office@perfacttraining.com

© perfact training GmbH — Alle Rechte vorbehalten
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Leitgedanke und Ansatz

Das Verkaufsprozess-Coaching ist ein geeigneter Trainings- und Entwicklungsansatz fur alle
Verkaufsmitarbeiter, die bereits V erkauf serfahrung haben oder schon ,unendlich viele’
Verkaufstrainings besucht haben und aufgrund dieser Trainings und ihrer Erfahrung
,.eigentlich alles konnen oder zumindest zur (berechtigten) Uberzeugung gekommen sind,
dass siein VerkaufsSeminaren nicht mehr viel lernen kdnnen.

Im Rahmen des V erkaufsprozess-Coachings nehmen wir as erfahrene Trainer, Berater
und Verkaufer den Verkaufsprozess des jeweiligen Auftraggebers in mehreren Phasen ins
Zentrum unserer Aufmerksamkeit.

Wir fokussieren detailliert und spitz einzelne Aufgabenstellungen im Rahmen des
Beratungs- und V erkauf sprozesses.

Die Potenziale, der Entwicklungsstand und die personlichen Kompetenzen fir diese
Phasen sind bei den einzelnen Verkéaufern/Beratern unterschiedlich weit ausgepragt.
Dieindividuelle Erhebung erfolgt Uber einen Potenzial Check.

Darlber hinaus kennen wir aus unseren aktuellen Projekten sehr gut in welchen Bereichen
die Entwicklungs-Schwerpunkte liegen. Auch nimmt unsere Einschétzung und Kenntnis
der Kundenerwartung Einfluss auf die Empfehlung unterschiedlicher
Entwicklungspunkte.

Unsere speziellen Branchen-Kompetenzen:

Finanzdienstleistung

Einzelhandel zum Endkunden

Produktion/Grof3handel zur Vertriebsstruktur oder Vertriebsflache
Informationstechnologie, Mobilfunk
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Gestaltung

Das Training erfolgt in kompakten Einheiten und mit geringer Teilnehmerzahl mehrmals pro
Jahr.

Beispiel 1: Beispiel 2:

e 5 mal jahrlich e 2 mal jahrlich

e 6 Mitarbeiter je Einheit e 8- 10 Mitarbeiter je Einheit

o Dauer jeweils: 5 Stunden e Dauer jeweils: 09:00 bis 17:30

e 1 Trainer/Coach e 1 Trainer/Coach

e Ein zentrales Lernziel je Einheit = 5 e Ein zentrales Lernziel je Einheit = 2
Lernziele im Prozess p.a. Lernziele im Prozess p.a.

e Zeitinvestition je MA: 25 Std p.a. e Zeitinvestition je MA: 17 Std p.a.

Lernziele , Verkaufsprozess (Dienstleistung)

Der Verkaufsprozess im Uberblick
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