Fuhrung im Firmenkundengeschaft - Spitzenleistungen im
Firmenkundenvertrieb

Buchungsnummer
ST23-00198

Diese Veranstaltung richtet sich an:
Vorstandinnen und Fihrungskrafte

Fuhrung ist nicht gleich
Fuhrung! Unterschiedliche
Abteilungen haben
unterschiedliche Strukturen,
Anforderungen und
Personlichkeiten. Selbst im
Vertrieb lasst sich die


https://shop.adg-campus.de/

Fuhrungsarbeit nicht nach
,Schema F“ von einem auf das
andere Team ubertragen. Als
Verantwortliche/r fur das
Firmenkundengeschaft [hrer
Bank stehen Sie somit vor ganz
individuellen
Herausforderungen. Nutzen Sie
unseren hochklassigen
Workshop,"kunftig noch
produktiver und
effektiver"uhren!
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1.830,00 €

Aktions- und Gutscheincodes werden"iteren Bestellprozess berlcksichtigt.
Beschreibung

Erfolgreicher Vertrieb braucht Fuhrung!

Banken erleben gegenwartig turbulente Zeiten wie nie zuvor. Je unsicherer sich das Umfeld darstellt, umso
wichtiger ist es, dass Fihrungskrafte ihren Spezialisten klare Orientierung geben.

Die Art lhrer Fihrung hat unmittelbaren Einfluss auf die Leistungsbereitschaft und Leistungsfahigkeit der
Vertriebsmitarbeiterinnen. Dabei gilt es, bei den Mitarbeiterinnen Motivation und Engagement sowie Freude am
Verkaufen'cken. Nur dann werden sie beim Kunden ihr volles Potenzial abrufen kdnnen.

Gefordert ist ein ganzheitliches Flihrungsverstandnis, das die Dimensionen ,,Management” (Vereinbarung von
Zielen, Organisation von Aufgaben und Prozessen, Kontrolle) und ,Leadership” (Motivation, Inspiration,
Begeisterung von Mitarbeiterinnen) vereint.

Hinweis:
Die Seminarinhalte werden individuell auf die Teilnehmererwartungen zugeschnitten.

Inhalte
¢ Selbstverstandnis und Selbstmanagement als Fihrungskraft im Vertrieb:

e Steuerungs-/Einflussméglichkeiten

o Anforderungsprofil auf der jeweiligen Funktionsebene
o Das Leben der Doppelrollen: Kundenbetreuer und Flhrungskraft
o Die Flhrungskraft im Schnittpunkt unterschiedlicher Erwartungen
¢ Steuerung der zugeordneten Vertriebseinheiten:
o Steuerung der Vertriebsaktivitaten
o Standards der Betreuungsqualitat entwickeln, Akzeptanz schaffen und leben

o Standards versus Individualitat



o Konsequentes Aktivitaten und Ergebniscontrolling

e FUhrungsverhalten im Verkauf:

o Flhrungsstile und Herangehensweise

o Die Fihrungskraft als Coach: Méglichkeiten, Nutzen, Grenzen?

o Kundenfokussierte Mitarbeiterflihrung

o Mitarbeiter flhren:

o Mitarbeiter durch Fihrung und Motivation fir den Verkauf begeistern

o Lust auf Verkauf schaffen

o Mitarbeiterzufriedenheit als Basis flir Kundenzufriedenheit

o Wertorientierte Kommunikation:

o Mitarbeitergesprache als Fihrungselement, um Werte zum Leben"ingen:

» Zielgesprache

= Feedbackgesprache

= Umgang mit Leistungsschwachen

e Kommunikation auf Augenhéhe

» Vertriebsteams zu Spitzenleistungen fuhren:

o Vertriebsmeetings effizient gestalten

o Teamarbeit im Vertrieb: Verkaufsleistung gemeinsam steigern

¢ Vertriebskultur als Basis fur Vertriebserfolg

[¢]

Die Rolle der ersten und zweiten Ebene bei der Entwicklung der Vertriebskultur

[¢]

Vor-Leben und Vor-Bild

o

Veranderungsmanagement zur Etablierung der Fuhrungskultur

[¢]

Warum Vertriebsprojekte scheitern



Nutzen
¢ Sie entwickeln ein ganzheitliches Flihrungsverstandnis, angepasst auf lhre individuelle Fiihrungsfunktion
im Firmenkundengeschaft.

¢ Sie lernen die fur die Steuerung lhrer Einheit notwendigen Instrumente kennen und erhalten einen
Einblick"e praxisgerechte Anwendung.

e Durch die Verzahnung von Fach-, Fihrungs- und Verdnderungsperspektiven"serer Veranstaltung
entwickeln Sie lhre Methoden-, Sozial- und Organisationskompetenz weiter.

¢ Sie erweitern lhr Netzwerk aus Fachkolleginnen aus dem gesamten Bundesgebiet.

Dozenten
Prof. Dr. Anton Schmoll, dieBasis Bankconsulting KG

Anton Schmoll ist Geschaftsflihrer der Fa. Die Basis Bankconsulting KG. Er berat Banken"n Bereichen
Firmenkundengeschaft sowie Fihren im Vertrieb. AuBerdem ist er Autor von zahlreichen Fachpublikationen.
Bereits Uber 20 Jahre Dozent bei der ADG.

Dr. Clemens Schmoll, dieBasis Bankconsulting KG

Dr. Clemens Schmoll ist Geschaftsfuhrer von ,die Basis - Gesellschaft flir Organisations- und
Kompetenzentwicklung®.



