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Menschen im Vertrieb

lhre Experten fur praxiserprobte d
Aus- und Weiterbildung im Verkauf. Aca el I Iy
LEHRGANG

Junior Sales-Manager
Vom Anfanger zum Profi

www.sales-academy.training
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Die Sales Academy der Menschen im Vertrieb Beratungsgesellschaft bietet

umfassende Aus- und Weiterbildungsprogramme fiir verkauf- und vertriebs-
orientierte Tatigkeiten in Unternehmen. Mit liber 30 Jahren Erfahrung in
den Bereichen Vertrieb, Management, Recruiting und Consulting verstehen
wir unser Handwerk. Wir teilen unsere Erfahrungen und geben diese unge-
schminkt, ungefiltert und mit einem sehr hohen Praxiswert weiter. Unsere
Lehrgange und Trainings sind alles andere als langweilig und theoretisch.
Wir vermitteln Wissen - praxis- und erfolgsorientiert.

Wer verkaufen richtig lernt und auch versteht,
hat lange Freude an diesem Beruf!

Warum gibt es diesen Lehrgang?

Mitarbeiter, die sich fUr den aktiven Verkauf
interessieren und Freude daran haben, muss
man fordern und an das Unternehmen bin-
den! Sie bringen neue Kunden, Umsatz und
eine Perspektive flr die unternehmerische
Zukunft. Lasst man diese Potenziale unbehan-
delt, werden die Mitarbeiter frlher oder spater
das Unternehmen verlassen. Wenn es ganz
schlecht lauft, landen sie sogar beim Mitbe-
werb!

Der aktive Verkauf im AuBendienst stellt

eine ganz besondere Herausforderung fur
junge Verkaufstalente dar. Oftmals werden
talentierte ,Juniorfunktionen” verheizt, weil
man ihnen nicht die notige Ausbildung
zukommen lasst und auf eigene Erfahrun-
gen der ,Probanden” setzt. So beschreiten sie
leider nicht den Weg vom Junior zum Profi!

Dieser Lehrgang wurde speziell fUr ,Nach-
wuchs-Verkaufer” entwickelt, die den Einstieg
in den AuBendienstvertrieb erwagen und
fundierte Kenntnisse, Unterstltzung und
Hilfestellung fur diese Tatigkeit bendtigen.

Wer sollte daran teilnehmen?

Dieser Lehrgang richtet sich vorrangig an
Personen, die sich bereits erste Verkaufs-
erfahrungen im AuBBendienst geholt haben.

Er ist fur all jene empfehlenswert, die Interesse
am Verkauf signalisieren und aus der Sicht
des Unternehmens professionell unterstltzt
werden sollen. Mitarbeiter, die in Zukunft Gber
aktive Verkaufsaktivitaten zum Wachstum und
der Umsatzsteigerung des Unternehmens bei-
tragen werden, sind hier bestens aufgehoben.

Der Lehrgang bietet alles was ein Verkaufer
benotigt, um sich im Markt rasch zu etab-
lieren und den Beruf mit Freude, Erfolg und
Engagement auszuuiben.

Wie ist der Lehrgang aufgebaut?

Der Lehrgang startet im Vorfeld mit einem
Tiefeninterview der Teilnehmer. Hier lernen
sich beide Seiten besser kennen und Erwar-
tungshaltungen werden konkretisiert.

1.  Danach folgen 3 Module zu je 2 Tagen mit
speziell fUr die Zielgruppe entwickelten
Inhalten.

2. Zwischen den einzelnen Modulen werden
konkrete Aufgabenstellungen und Ubun-
gen ,on the Job" eingebaut. Hier stellen
wir sicher, dass Erlerntes auch rasch in der
Praxis angewendet wird.

3. Nach Abschluss des Lehrgangs wird
mit jedem Teilnehmer ein individuelles
Fachgesprach gefuhrt. Ein personliches
Feedback und das Lehrgangs-Zertifikat
beenden den Lehrgang.

Wie unterstiitzt mich der
Lehrgang im Unternehmen?

Wenn Sie Uber Talente im Nachwuchs ver-
fugen und diese in ein vertriebsorientiertes
Umfeld integrieren mdchten, ist dieser Lehr-
gang eine wesentliche Unterstutzung dafur.
Mit den fundierten Kenntnissen die wir ver-
mitteln, wird sich Ihr bestehendes oder neues
Vertriebsteam rasch am Markt etablieren und
far die notwendigen Kunden und Auftrage
sorgen.



Die Module:

Tiefeninterview

MODUL1: 2 Tage

Praktische Ubungen
MODUL 2: 2 Tage

Praktische Ubungen
MODUL 3: 2 Tage

Personliches
Abschlussgesprach mit
Zertifikat

Das 1. Modul (2 Tage) greift alle Themen rund
um die Einstellung und Fahigkeiten der ,Junior
Sales Manager” auf. Hier legen wir grof3en
Wert darauf, die Teilnehmer mental stark in
den Markt zu bringen. lhre ersten Verkauf-
serfahrungen werden reflektiert, mit Profis
analysiert und um neue Verhaltensweisen er-
ganzt. Hier lernen sie das mentale Handwerk
und welche Einstellung zu welchem Ergebnis
fUhrt.

Das 2. Modul (2 Tage) kimmert sich um den
methodischen Ansatz im Verkauf. Hier werden
die Teilnehmer mit dem RuUstzeug und Tools
des Vertriebes ausgestattet. Das Ziel besteht
darin, Kunden zu gewinnen, Produkte oder
Dienstleistungen zu positionieren und Ab-
schlUsse zu tatigen. Es geht auch um praxis-
erprobte Ansatze, die durchaus von gangigen
Methoden abweichen.

Das 3. Modul (2 Tage) ist als aktive Feed-
backschleife aufgebaut. Hier werden die
Teilnehmer in der Praxis abgeholt, indem
wir die Erfahrungen und Anwendungen
aus dem Lehrgang einholen, reflektieren
und individuell erganzen.

Die Teilnehmer haben die Moglichkeit im
moderierten Umfeld ihre Erfahrungen
auszutauschen. Mit den teilnehmenden
,<Junior Sales Manager” werden individuell
abgestimmte Methoden und Ansatze im
Verkauf erarbeitet und trainiert. Eventuell
noch Eckiges wird hier rund.

lhre Vorteile im Uberblick

Speziell fur die jeweilige Zielgruppe
entwickelte Inhalte mit sehr hohem
Praxiswert

Ein didaktisches Konzept zur
Implementierung im Unternehmen

Praxisorientierte Aufgaben und Ubungen
zwischen den Modulen

GroBes Know-how durch jahrelange
Erfahrungen der Trainer

Erganzende MaBBnahmen zur
Individualisierung und Vertiefung des
Lehrgangs

Kein finanzielles Risiko durch die
Zufriedenheitsgarantie

Zusatzliche Optionen zur
speziellen Forderung der
Teilnehmer

Integration der FUhrungskrafte in den
Lehrgang:

Die Einbeziehung der Fihrungsebene
bietet die Mdglichkeit, gesetzte Inputs und
Ideen in organisatorische und strategische
Entscheidungen mit einflieBen zu lassen.
Somit ist gewahrleistet, dass die Inhalte des
Lehrgangs noch besser im Unternehmen
ankommen.

Persdnliches DTC-Programm
(Direct-Telephon-Coaching)

Lfair use” Telefon- und Mail-Coaching
nach dem Training, Uber einen Zeitraum
von 6 Monaten

Individuelle Coachingtage
Verhaltensanalyse nach dem
4-Colour-Performance-Modell
Online-Sales-Performance Analyse

lhre Zufriedenheitsgarantie*

Eine langfristige Beziehung aufzubauen
bedeutet auch Verantwortung zu Uberneh-
men. Diese Verantwortung drtucken wir in
einer 100 %igen Zufriedenheitsgarantie aus.
Wenn Sie keinen Nutzen aus dem Lehrgang
gewinnen konnten, erstatten wir Ihnen die
TeilnahmegebuUhr*. Ohne Wenn und Aber.

*abzuglich einer Seminarpauschale in Hohe von € 100,-.

www.sales-academy.training




Unternehmen, die ihre Verkaufstalente erkennen
und fordern haben die besten Erfolgsaussichten!

Sie haben Fragen? Kontaktieren Sie uns:

Sa I es , Palais Kazianer im Herzen von Graz
Henschenimertieh Stempfergasse 3, 8010 Graz
Academy T +43 (0) 316 22 50 79
E office@menschen-im-vertrieb.at

Menschen im Vertrieb
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