
AUSGANGSLAGE

›	 stetiger und schneller Wandel prägt das Unterneh-		
	 mensumfeld durch Übernahmen haben sich starke 		
	 Subkulturen herausgebildet welche einen effektiven 	
	 Vertrieb verhindern
›	 um die Ziele im harten Marktumfeld zu erreichen, 		
	 fehlen wichtige Skills

ZIELSTELLUNG

›	 eine homogene Führungs-/ Vertriebskultur etablieren
	 die verschiedenen Kulturen in die gemeinsam 
	 weiterentwickelte Unternehmenskultur integrieren
	 den Vertrieb in Hard- & Softskills weiterentwickeln

PROJEKTUMSETZUNG

›	 Leitbild mit der obersten Führungsebene entwickelt
	 Führungskultur weiterentwickelt
›	 gezielter Experteninput zu Führung und Change
	 gemeinsamer Kick-off mit allen Vertriebsmitarbeitern, 
	 als Workshop zur Rollen- und Kompetenzklärung
›	 Kompetenzaufbau für alle Mitarbeiter innerhalb der 		
	 Vertriebsabteilungen (Key-Account, Regionalvertrieb, 	
	 Vertriebsinnendienst, Sales Operations)
›	 parallele Einzel- bzw. Teamcoachings (auch on-the-job) 	
	 für alle beteiligten Ebenen, um auf die individuellen 		
	 Bedürfnisse optimal einzugehen

ERGEBNIS

›	 neue Führungs- und Vertriebskultur wird im Alltag 		
	 von allen gelebt
›	 nachhaltige Vertriebserfolge im Innen- und 
	 Außendienst
›	 Deckungsbeiträge durch bessere Kundendifferenzie-	
	 rung gesteigert

ERFOLGSFAKTOREN

›	 Top-Down Approach
›	 alle betroffenen Mitarbeiter frühzeitig eingebunden
›	 parallele, verzahnte aber spezifische Kompetenz		
	 entwicklung für die Bereiche Führung, Innendienst, 		
	 Außendienst und Key Account Management

INTEGRIERTE KOMPETENZENTWICKLUNG (IKE) FÜR FÜHRUNGSKRÄFTE, 
AUSSENDIENST UND VERTRIEBSINNENDIENST MIT LEITBILDENTWICKLUNG 

„READY FOR CHANGE
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