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=l LEHRGANGSBESCHREIBUNG

Der Lehrgang ,,Area Sales Management und Verkaufsmanagement” richtet sich
als firmenUbergreifendes, integratives Entwicklungsprogramm an all jene,

die Flihrungsverantwortung im Verkauf haben, entweder als Verkaufsleiter oder als
Area Sales Manager im internationalen Vertrieb.

Die Saulen der Lehrgangs-Ausbildung sind:

Management — die harten Faktoren der Filhrung.
Leadership — die weichen Faktoren der Flihrung.

Vertriebssteuerung — wie kann ich meine Vertriebsmitarbeiter und
Vertriebspartner optimal steuern?

Verkauf — im Sinne eines Train the Trainer-Ansatzes flr die eigenen Verkaufer
sowie die Verkaufer der Handler/Vertretungen.



=W0s

INSTITUT FUR VERTRIEBSENTWICKLUNG

Bl SIEWOLLEN...

E lhre Kenntnis des Marktes und der internen Geschaftsprozesse in ganz konkrete messhare
Ergebnisse umwandeln — mit den neuesten Ansatzen zu Vertriebsmanagement und Steuerung.

lhr Vermégen im strategischen Denken und Handeln weiterentwickeln und, ausgehend von den
Zielvorgaben, geeignete Ideen zur Umsetzung erarbeiten.

Ihre Fithrungsfahigkeiten, wie Einflussnahme, Uberzeugungs- und Entscheidungskraft,
scharfen und bewdhrte Ansatze aus anderen Unternehmen kennen lernen.

Wirksame Coachinginstrumente erhalten, um auf Basis definierter Anforderungen seinem Gegeniiber
konstruktive Riickmeldung Uber dessen Verhalten (Performance) und mdgliche Korrekturen zu geben.

Die geeigneten Methoden zum Steuern mit Zahlen an die Hand bekommen, um sowohl Mitarbeiter,
als auch Vertriebspartner noch gezielter und individueller fiihren zu kdnnen.

lhre Vertriebspartner und Mitarbeiter dabei unterstitzen, die richtigen Kunden zu finden (Target Customers),
die Bestandskunden im Blick zu haben und dort zu handeln, wo die gréBten Hebel anzusetzen sind.
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=l TEILNEHMERSTIMMEN

Was waren die zwei wichtigsten Griinde, dass Sie lhre Mitarbeiter in den Lehrgang entsandt haben?

,Weil ich das EWOS-Institut bereits aus vergangener Zusammenarbeit kenne und mir der Qualitat von EWOS bewusst bin.
Ich bin {iberzeugt, dass dieser Lehrgang in der heutigen Zeit ein Muss fir unsere Mitarbeiter ist.”

Wo haben sich lhre Mitarbeiter aus diesem Lehrgang heraus am meisten weiterentwickelt?

.In der Entwicklung der eigenen Verkaufspersonlichkeit und in der Managementkompetenz.”

Was sind konkrete sichtbare Auswirkungen der Lehrgangsinhalte?

,Die Kommunikationsféhigkeit intern und extern hat sich um ein Vielfaches verbessert.

Das Selbstvertrauen der Teilnehmer wurde gestarkt und meine Mitarbeiter trauen sich mehr zu.”

Was wiirden Sie einer befreundeten Fiihrungskraft, in ahnlicher Position Gber den Lehrgang des EWOS-Institutes sagen?
,Das Beste, was es derzeit am Markt gibt. Ich gehe nahezu von einer 100%igen Erfolgsgarantie aus.”

HELMUT SALINGER - GESCHAFTSFUHRER PAPPAS AUTOMOBILVERTRIEBS GMBH

.Beeindruckend — die Frische und die Logik der eigenen Ansatze. Brutal — der Spiegel der Selbstreflexion — ungeschont und dennoch in positiven Analysen endend.
Die Entwicklung der Gruppendynamik fasziniert, die individuelle Unterstiitzung des Lernzieles vom ersten Tag an nie endend.
Die praktische Erfahrung der Ewos Teammitglieder in Vertrieb und Management findet sich in samtlichen Arbeiten wieder.”

CHRISTIAN KLINGSBERGER - VERTRIEBSLEITER BUSINESS DEVELOPMENT BEI HAWLE

Wir arbeiten bereits seit mehr als 10 Jahren mit EWOS zusammen. Der kompetente Zugang von EWOS hat uns tiberzeugt,

am Lehrgang Verkaufsmanagement teilzunehmen. Eine gréBere Gruppe von Bereichs- und Vertriebsleitern konnte dabei wertwollen Input zu
State-of-the-Art Vertriebsmanagement-Tools erhalten. Besonders wertvoll war der Erfahrungsaustausch mit den dbrigen Lehrgangsteilnehmern,

wo die Theorie rasch an praktischen Beispielen erprobt wurde. Als Restimee kdnnen wir sagen, der Lehrgang hat sich fiir uns bezahlt gemacht!

Viele Tools und Methoden wurden sofort in die Praxis umgesetzt. Darliber hinaus haben wir wertvolle Einblicke in anderen Branchen durch die iibrigen
Kollegen im VML erhalten. Diese Kontakte bestehen auch (iber den Lehrgang hinaus und bilden ein wertvolles Netzwerk.

CHRISTIAN STRAIF - HEAD OF BUSINESS UNIT, SCHEUCH GMBH
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Voranalysegesprache mit
allen Teilnehmern:

Status, Erwartungen,
groBte Herausforderungen,
CAPTain-Standortbestimmung

Modul 2
Leadership:

Personliche Fiihrungstheorie
Eigene Fiihrungsbiografie
Fihrungsstil

Besonderheiten der Fiihrung von
Vertriebspartnern (laterales Fiihren)
Team Management

Modul 1
Vertriebsdiagnose und
Teamentwicklung

Modul 1 dient als Kick-Off.

Wir etablieren eine Lernkultur,
analysieren die einzelnen Teilnehmer-
unternehmen und geben erste Inputs
zum Thema Teamentwicklung

Transferaufgabe:

Leadership-Tagebuch — wie ergeht es
mir beim Filhren? Was bedeutet
Fuhren und Steuern in meinem Setting?

Transferaufgabe:

Diagnose der eigenen Vertriebs-
struktur anhand von Elementen aus
dem Vertriebs-GPS und Auseinander-
setzung mit der eigenen
Vertriebsstrategie

Modul 3

Internationale und nationale
MarkterschlieBung

Werkzeuge des Managements: Fir Ziele
sorgen, strategisches Denken, Organisieren,
Entscheiden, Kontrollieren, Messen,
Beurteilen, Fordern von Menschen

Projektarbeit: begleitend arbeiten die Teilnehmer an einer Projektarbeit (z.B. Strategieinventur, Marktanalyse, Vertreterbeurteilung,...)
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=l DER AUFBAU DES LEHRGANGES
(7)

Transferaufgabe: Modul 4 Transferaufgabe:

Analyse der derzeit bestehenden Verkéufercoaching: Coachingfall
und verfligharen Managementtools Reflexionsrahmen fiir verkauferisches Fertigstellung der Projektarbeit
(,Sales Cockpit”) Verhalten Coachinginstrumente

(10)

Modul 5 Transferaufgabe: Modul 6

Xertzebsstiu'slrung und . Vertreter- oder Verkauferbeurteilung Prasentation und Diskussion der
€y Account Managemen anhand geeigneter KPIs Projektarbeiten sowie inhaltliche

Steuerung heiBt nicht nur , Aufzeigen von Zusammenfassung der Module und
Abweichungen”, sondern , Entwickeln von Transferaufgaben

geeigneten MaBnahmen”.
Grundlagen des Key Account
Managements und Anwendung

Abschluss Projektarbeit: beim letzten Modul werden die Projektarbeiten vorgestellt und diskutiert.
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= EWOS-UNTERNEHMENSPROFIL

Wir sind ein fuhrendes Trainings- und Beratungsunternehmen, national wie international auf
B2B-Vertrieb spezialisiert. Wir greifen auf die Erfahrung von tiber 300 realisierten
Vertriebsprojekten in 6 Landern mit Gber 10.000 Teilnehmer zurtck.

Wir verbinden die Kenntnisse aus dem Geschaftsfeld des Kunden mit fundierter Verkaufs-
und Fuhrungserfahrung sowie Berater- und Methodenkompetenz.

Unser erfahrenes Team begleitet und berdt Sie mit Fuhrungskraften und Mitarbeiter den gesamten
Leidenschaft und Uberzeugung. Als starker Partner Vertriebsprozess und schaffen damit beste Voraus-
optimieren wir im Zusammenspiel mit Management, setzungen flr hohere Ertrage!



MMag. br. Wilfried Scheschy

Geschéftsfihrender
Gesellschafter EWOS-Institut

Arbeitsschwerpunkte:

e Systemisches Verkaufen und
Verkaufspsychologie

e Key Account Management

Lehrbeauftragter an den
Universitaten Linz und Salzburg

Gerald Geretschlager, m.Ed, Mea, cMc

Geschéftsfuhrender
Gesellschafter EWOS-Institut

Arbeitsschwerpunkte:

e \Vertriebssteuerung
e Key Account Management

Lehrbeauftrager an der
Donau Universitat Krems

E DAS EWOS-LEHRGANGSTEAM

Helmut Kloimstein

Trainer und Berater des
EWOS-Instituts

Arbeitsschwerpunkte:

Verkaufstraining und
Verkdufercoaching
Vertriebssteuerung und

Fihrung im Vertrieb

Systemische Verkaufstechnik und
Verhandlungsfiihrung

=W0s

INSTITUT FUR VERTRIEBSENTWICKLUNG



=W0s

INSTITUT FUR VERTRIEBSENTWICKLUNG

=1 PERSONLICHE STANDORTBESTIMMUNG

= Die individuelle Potentialanalyse mittels CAPTain

ermdglicht den Teilnehmern eigene Verhaltensmuster zu erkennen und deren
Wechselwirkungen zu begreifen.

&l Die Entwicklung der persénlichen Lernziele in Abstimmung mit der Herkunftsorganisation

ermdglicht uns eine hohe emotionale Beteiligung der Teilnehmer.

= Das personliche Standortgesprach

ist eine erste Moglichkeit fir das Einbringen der eigenen Félle (unternehmensbezogene Projektarbeit).

= Als Vorbereitung auf die Prasenzmodule

stellen die Teilnehmer ihre Projektarbeit anhand eines EWOS-Leitfadens dar.
Diese Projektarbeiten dienen wahrend des gesamten Lehrganges als Basis fiir die weiteren Praxisarbeiten.

= Diese Vorgehensweise unterstiitzt den Transfer

ins eigene Unternehmen und die eigene Praxis ganz besonders. Ein wesentliches Erfolgsgeheimnis
liegt in der kollegialen Beratung durch die anderen Teilnehmer. Weil diese aus ihrer eigenen Praxis als
Verkaufsmanager berichten und lhnen wichtige Tipps und Hinweise weitergeben kénnen, die Sie bei
ihren Kunden und Mitarbeitern anwenden kénnen.



=W0s

INSTITUT FUR VERTRIEBSENTWICKLUNG

E MODUL 1:
Kick off, Vertriebsdiagnose

Die Teilnehmer analysieren die Starken und Entwicklungsfelder der
eigenen Vertriebsorganisation.

Das Modul liefert fiir jeden Teilnehmer Ansétze zur Weiterentwicklung der eigenen Vertriebsorganisation
hinsichtlich Strategie, Struktur, Steuerung, Fiihrung und Qualitat im Verkauf.

Das Modul liefert den Teilnehmer iberdies wirksame Instrumente und Methoden zur Formung,
Gestaltung und Leistungssteigerung von Gruppen:

Gruppenfeedback etablieren, Selbst-, Fremd- und Wunschbild erkennen

Gruppenmitglieder einschatzen

Rituale und Regeln einfiihren

Konsequenzen vereinbaren

Teams strukturieren
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El MODUL 2:
Leadership

= Die Teilnehmer entwickeln ihre persGnliche Fihrungstheorie. Dazu erhalten sie Impulse aus zeitgemdfen
Fihrungsansatzen. Wir machen die eigene Fiihrungsrolle und den eigenen Fihrungsstil erlebbar.

E Fordern und Fordern bedeutet Kommunizieren — aber wie?

= Erfolgreiche Fihrungskrafte im Verkauf verstehen und wie das Geschéaft funktioniert (Sachkompetenz).
Weiters verstehen sie das Handwerk des Verkaufens (Fachkompetenz). Und sie kdnnen von ihren eigenen
Fahigkeiten als Verkaufer abstrahieren und jeden Vertreter/Verkaufer mit seinen individuellen Starken
wertschatzen und weiter entwickeln (Coachingkompetenz).

=l Gute Area Sales Manager und Vertriebsleiter vernetzen die Rahmenbedingungen,

unter denen Vertreter arbeiten — Marktstrategie und Verkaufsorganisation (Strukturen, Abldufe),
mit der Personlichkeit und dem Verhalten. Wir liefern dazu wirkungsvolle Ansatze.
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El MODUL 3:
MarkterschlieBung und Werkzeuge
des Managements

= Die Teilnehmer erhalten Werkzeuge zur ErschlieBung neuer Markte
(Marktbewertung mittels Portfoliotechnik, Markteintritt — wesentliche Herausforderungen
und Losungen dazu, MarkterschlieBung — von der Strategie zur Umsetzung,...)

= Wir unternehmen einen Streifzug durch die wirksamsten Managementmethoden —
Strategieentwicklung und strategisches Denken, Zielsysteme etablieren,
Markt- und Wettbewerbsanalysen, Entscheidungen vorbereiten und treffen etc.
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El MoDUL 4:
Verkautercoaching

Die Teilnehmer entwickeln hier Methoden, wie sie die Selbstreflexions- und
Lernfahigkeit ihrer Verkaufer/Vertreter starken konnen.

Die Fuhrungskrafte erlernen Methoden, die verkauferische Kompetenz der Vertreter weiter zu entwickeln.
Dabei steht die Vermittlung eines ganzheitlichen Verkaufsinstrumentes im Mittelpunkt,

sodass die Teilnehmer mit ihren Verkaufern einen Reflexionsrahmen haben. Sie arbeiten an und mit dem
Verkaufsmodell (Systemisch verkaufen etc.): wie vermittle ich die einzelnen Schritte im Verkauf,

wie hilft mir das Modell im Feedbackprozess, wie kann ich meine Verkdufer noch besser einschatzen?

Die Area Sales Manager und Vertriebsleiter kénnen analysieren, wo der einzelne Vertreter/Verkaufer im
konkreten Verkaufsgeschehen Auftrage gewinnt oder verliert.

Essentiell fiir eine erfolgreiche Fuhrungskraft im Verkauf ist es, zwischen den Verkaufern zu differenzieren
und sie differenziert zu fordern. Die Teilnehmer erhalten dazu wertvolle Tipps und Tricks.
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El MODUL 5:
Vertriebssteuerung und
Key Account Management

Steuern heiBt nicht nur , Aufzeigen von Abweichungen”, sondern vor allem , Entwickeln von MaBnahmen

zur Gegensteuerung bei negativen Entwicklungen”: wir entwickeln die Kompetenz als Steuerer des Vertriebes weiter.

Wir untersuchen den Vertriebsprozess und analysieren die Key Performance Indikatoren.

Das Thema Vertriebssteuerung wird immer entscheidender — die Flihrungskrafte erfahren hier, wie sie ,notwendige

Ubel” wie Listen wirksam vermitteln, welche Steuerungsinstrumente sinnvoll sind und wie man sie optimal einsetzt:
Planungsprozess (Bottom up, Top down, Target-/A-/B-Kunden, Potenziale), Sales Funnel, ,Umgang” mit Reporting,

aktives Opportunity-Management und regelmaBige, standardisierte Durchsprachen etc.

Key Account Management wird durch internationale Unternehmenszusammenschliisse
essentieller flir den Vertriebserfolg.

Richtig betrieben und von der Organisation und vom Management unterstitzt, bildet es ein erfolgsentscheidendes
Backbone der Vertriebsarbeit.

Wir vermitteln die Grundlagen fr die Weichenstellungen im KAM.
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= MODUL 6:
Prasentation Projektarbeit und Integration

Jeder Teilnehmer prasentiert seine Projektarbeit und bekommt Feedback der anderen
Teilnehmer sowie des Trainerteams.

Auch in diesem Modul ermdglichen wir wieder , best practise”-Lernen. Jeder Teilnehmer erlebt die
Prasentation der anderen Teilnehmer und erhalt dadurch zusatzliche Blickwinkel und
Kompetenzen eines erfolgreichen Verkaufsmanagers.

Jeder Teilnehmer entwickelt seine beruflichen Ziele, Visionen etc. und erhalt seitens des Trainerteams

Individualfeedback zur Erreichung seiner Ziele. Dadurch gewahrleisten wir den
optimalen Transfer tber den Lehrgang hinaus.
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= ANMELDUNG

EWOS Verkaufsmanagement-Lehrgang 2024
Anmeldung bis: 31.01.2024

Personliche Angaben Berufliche Angaben

Name: Institution/Firma:

AIESSE: s AIESSE: s
TElefON: s TElefON: s
E-Maill st s E-Maill st
GEDDATUM: st eeeesssset s sesssse s

Ich melde mich verbindlich fiir den EWOS-Verkaufsmanagement-Lehrgang an. vor Lehrgangsbeginn eintreffen, eine Stornogebiihr von 50% der Lehrgangs-
Die Lehrgangsgebiihr von € 6.490,-- exkl. MwSt und Aufenthaltskosten in den Seminar- gebihr, bei spéter eintreffender Absage oder Nichtteilnahme 100% der Lehr-
hotels wird mit der Zusage eines Teilnehmerplatzes seitens des EWOS-Instituts gangsgebuhr verrechnen missen.

fallig. Die Zahlung hat bis zum Lehrgangsbeginn zu erfolgen. Wir bitten um Verstandnis,
dass wir auf Grund der begrenzten Teilnehmerzahl bei Absagen, die bis vier Wochen

EWOS INSTITUT FUR VERTRIEBSENTWICKLUNG GMBH T
A-4120 NEUFELDEN, VELDNER STRASSE 29

TEL. +43 7282 20797 5553, OFFICE@EWOS.AT
WWW.EWOS AT



