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1 In Top-geführten Unternehmen sind die Weichen in Richtung Erfolg gestellt. Die  
Ertragskraft ist überdurchschnittlich, Mitarbeiter/-innen arbeiten mit Engagement 
und Begeisterung an gemeinsamen Zielen im Vertrieb und man lebt in einer perma-
nenten Aufbruchstimmung. Wie können Führungskräfte im Vertrieb eine ermutigen-
de Atmosphäre erzeugen und durch ihre Wirkung auf die Mitarbeiter/-innen einen 
merkbar positiven und nachhaltigen Einfluss auf die zukünftige Performance und 
Entwicklung ihres Vertriebsbereiches erreichen?

2
Ziele

In der modular gestalteten Ausbildung professionalisieren  
Sie Ihr Führungs Know-how mit dem Fokus „Wirksame Füh- 
rungsinterventionen im Vertrieb“. Idealerweise wählen Sie  
die Komplettbuchung und vertiefen das Gelernte in Peer- 
groups und eigenem Vertriebsprojekt. 
Sie können 
�Ihr persönliches Leadership-Profil erstellen,
�in den Basis- und Vertiefungsmodulen die wesentlichen  

6 „Leadership Tasks“ vertiefen und Ihren Handlungsrahmen/ 
Ideenportfolio für die vertriebliche Führung erweitern, 

�und Ihre Rolle sowie persönlichen Situationen in der Vertriebs-
führung reflektieren und Lösungswege dazu entwickeln.

Zielgruppe

Führungskräfte aller Marktbereiche, die im Vertrieb der Sparkas-
se Verantwortung tragen und mithilfe von Mitarbeiter/-innen  
und Teams überdurchschnittliche und nachhaltige (Provisions-)
Erträge erzielen und ihren Wirkungsgrad als Chef und Coach  
bzw. „Motor für den Erfolg“ optimieren wollen.

Nutzen

In den Seminaren/Workshops lehren wir, was die Referenten/-in-
nen aus ihrer eigenen Führungspraxis kennen und heute noch 
leben. Aus diesem „Selbst Erleben“ entspringt die hohe Glaub-
würdigkeit und Praxisnähe. Lernen vollzieht sich eng verknüpft 
mit der Praxis, das Wissen wird interaktiv vermittelt, verknüpft 
mit individuellem Coaching und Transferaufgaben (kollegiales 
Sparring und Lernen mit und von erfahrenen Führungskräften  
im Vertrieb).

Teilnahmevoraussetzungen

Für die Teilnahme empfehlen wir erste Führungserfahrung im 
Vertrieb sowie eine Basisqualifizierung in vertrieblicher Führung.

Prüfungsleistungen

Der Lernerfolg wird auf Wunsch geprüft und zertifiziert. Bei Teil-
nahme an allen Module, Nachweis der Projekt-/Praxisaufgaben, 
einer Abschuss-Praxisarbeit und nachgewiesener Peergroup-
arbeit haben Sie die Möglichkeit ein Zertifikat zu erwerben.
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persönliches Leadership Profil

 �Zertifizierung Leadership im Vertrieb

	�Toolbox Leadership im Vertrieb 
(38141100) – 3 Tage Modul 1

	�Führungskraft als Motor und  
Multiplikator Sales Excellence 
(38141300) – 3 Tage 

Modul 2

	�Klarheit schaffen!  
Lösungsgespräche führen 
(38141300) – 1 Tag

Modul 3

	�Fokus Betriebswirtschaft –  
Performance ist kein Zufall!  
(38141500) – 1 Tag

Modul 4

	��New Work: Neue Wege entdecken 
für erfolgreiche Teamführung 
(38141600) – 1 Tag

Modul 5

	�Zeit für Vertrieb 
(38141700) – 1 Tag  
(oder 1-2 Webinare a 90 min)

Modul 6

	�Positive Leadership 
(38141800) – 1 Tag Modul 7


