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DEUTSCHE VERTRIEBS AKADEMIE GMBH

WIR ENTWICKELN DAS POTENZIAL IHRES VERTRIEBS

AUCH INTERNATIONAL

Die Deutsche Vertriebs Akademie GmbH ist lhr
internationaler Partner fur maf3geschneiderte Vertriebstrainings
und strategische Vertriebsberatung.

DVAK %& Bonner Talweg 64, D-53113 Bonn
Telefon: +49 228 2804 8888 | E-Mail: info@dvak-gmbh.de | Internet: dvak-gmbh.de



| ‘ﬁ’\z-

WIR ERHOHEN DIE DREHZAHL IN IHREM VERTRIEB
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_WIR ERHOHEN DIE DREHZAHL IN IHREM VERTRIEB.
VERTRIEBSBERATUNG & VERTRIEBSTRAINING

AUS EINER HAND

Unsere Vertriebstrainings und Coachings zielen darauf ab, Mitarbeiter

zu vertrieblich Kreativen zu machen, die ihre Potenziale erkennen, entwickeln E| NEe |nvestiti0n in Wissen
und sich dabei eines Werkzeugkastens bedienen konnen, den sie situativ : :
bringt noch immer

im Zentrum unserer Aktivitaten. Nur wer den Sinn seines Vorgehens d ie beste N Z| NSen

mit Leben fullen. Darum stehen bei uns das Warum und Wie gemeinsam

verinnerlicht, kann dieses Vorgehen wirkungsvoll leben.
BENJAMIN FRANKLIN
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WIR HABEN DEN TRAINER-TYP, DER ZU IHNEN PASST

Dabei ist die Zusammenarbeit immer: wertschatzend, nachhaltig, motivierend,

realistisch, herausfordernd. Unsere Berater, Trainer und Coaches verfugen uber
umfassende Praxiserfahrung, intensive Erfahrung im Aufbau und in der Fihrung

von Vertriebsorganisationen und branchenuibergreifendes Wissen.

Hervorragende didaktische Fahigkeiten und die Fahigkeit, Wissen anschaulich
und praxisorientiert zu vermitteln, sind selbstverstandlich. Bei internationalen
Auftragen setzen wir ausschlielSlich auf Native Speaker oder Trainer, die viele Jahre
im jeweiligen Land gelebt haben. So kdonnen wir auch interkulturelle Unterschiede

bei unseren Vertriebsschulungen berucksichtigen.
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/IELGRUPPE VERTRIEB

Unsere Vertriebsberatung richtet sich an
alle Personen in lhrem Unternehmen mit
Kundenkontakt und Bezug zur Offentlichkeit.

&/ Promoter

« Vertriebsmitarbeiter
«/ Kundenbetreuer

« Vertriebsleiter
 Pressesprecher

« Marketing Manager

«’ Einkaufer

« Geschéftsfuhrer & CEOs



BUSINESS COACHING UND TRAINING AUEF AUGENHOHE
FUHRUNGSKRAFTE

IM VERTRIEB

Wir begleiten Sie und lhre Mitarbeiter auf dem Weg zur Fuhrungskraft. In einem

umfassenden Nachwuchs-Fuhrungskrafte-Programm lernen Sie alles, was Sie fur E| N Anfu h rer
lhre kiinftige Arbeit als Fihrungskraft benotigen.

st jemand,
Grundvoraussetzung fur eine erfolgreiche Zusammenarbeit ist Vertrauen.

Darum bekommen beide Seiten ausreichend Zeit sich zu »beschnuppernc, der H Of_n U ng austel H:
bevor ein Coaching oder Training startet.

NAPOLEON |I. BONAPARTE
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Im [ 244\ Hao).Xa [[\[€] bearbeiten wir gemeinsam fur Sie herausfordernde
geschaftliche Aspekte in Ihrer Rolle als Fihrungskraft. Oftmals ist damit auch eine
personliche Weiterentwicklung eng verbunden. Absolute Diskretion gegenuber

lhrem Arbeitgeber ist selbstverstandlich.

Ob bei Meetings mit Kunden, Sales Pitches oder Medienauftritten - als Fihrungskraft im

Vertrieb mochten Sie sich stets optimal prasentieren. Beim [€of.Xaz[|\[c)e] |y ;]§[e]:!
begleiten wir Sie in derartigen Situationen als stiller Zuschauer und geben lhnen

ein wertschatzendes Feedback.

Bei der Auswahl eines geeigneten Nachfolgers oder neuer Mitarbeiter unterstutzen

wir Sie mit Psychologen bei der {S[EN Ve o]VXelN[o}3 [ | Durch individuell konzipierte
Assessment Center mit bewahrten Testmethoden gewinnen Sie wichtige Erkenntnisse

Uber Verhaltens- und Personlichkeitsmuster der potentiellen Kandidaten.
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« Promoter

& Nachwuchs-Fliihrungskrafte
« Laterale Fihrungskrafte
 Vertriebsleiter

/ Fuhrungskrafte

’ Projektmanager

« Geschaftsfihrer & C-Level

METHODEN

&/ Flhrungskrafteprogramme
«’ Executive Coaching
& Coaching on the job
«/ Eignungsdiagnostik



WIR STELLEN IHREN VERTRIEB AUF DEN PRUFSTAND

WIR STELLEN IHREN VERTRIEB AUF DEN PRUFSTAND.
STRATEGISCHE

VERTRIEBSBERATUNG

Mit Hilfe eines strukturierten Prozesses durchleuchten wir Ihren Vertrieb.

Wir schauen hinter die Kulissen und erkennen durch unsere jahrelange N iChtS ‘a Bt LUNS
praktische Erfahrung und die Vielzahl an betreuten Unternehmen sofort,
welche Moglichkeiten Sie zur Optimierung lhres Vertriebs haben. SO € rSta rke N

Unser fur Sie erstelltes Vertriebskonzept beinhaltet daher wile eln SCh rei um H I Ife.

praxisorientierte Optimierungsmaf3nahmen, auch fur GEORGE MACDONALD

lhre Vertriebsmannschaft.
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ERHOHT DIE DREHZAHL IN IHREM VERTRIEB:
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UNSERE STRATEGISCHE VERTRIEBSBERATUNG

& Wir motivieren Ihre Mitarbeiter, indem wir mit Vertriebstrainings frischen Wind
in lhren Vertrieb bringen.

& Wir machen lhrem Vertrieb wieder Lust auf Vertrieb. DIE / ERFOLGSFAKTOREN

& Wir optimieren lhre Vertriebsstrukturen. DER STRATEGISCHEN
& Wir steigern durch Trainings die Leistungsfahigkeit von Vertriebsorganisationen. VERTRIEBSBERATUNG

& Wir machen Erfolge durch Schlusselindikatoren messbar.

«/ Umfassende Vertriebsanalyse

& Wir erneuern die genutzten Ressourcen und aktivieren die verborgenen. SRR
 Zielorientiertes Management

&’ Strukturen, Prozesse und Menschen
« Betroffene und Schliisselpersonen
« Hilfe zur Selbsthilfe

« Gelebte Kommunikation

&/ Prozessorientierte Steuerung
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INHOUSE SEMINARE IN 14 SPRACHEN

INHOUSE SEMINARE IN 14 SPRACHEN.
INDIVIDUELLES

VERTRIEBSTRAINING
Man kann einen

Unser Vertriebstraining sitzt wie ein MalSanzug. Wo auch immer bei lhnen im Vertrieb

q i . . . : T L
er Schuh druckt — wir erarbeiten fur Sie und lhre Mitarbeiter ein individuelles I\/\enschen NIC tS eh re '],
Vertriebstraining. Nur ein Vertriebsseminar, das zu lhrem Unternehmen, zu lhren .

Produkten und Ihren Mitarbeitern passt und sich sofort in die tagliche Praxis Man ka nn mim nur ne ‘fen,

umsetzen lasst, wird nachhaltige Wirkung haben.

es in sich selbst zu entdecken.

GALILEO GALILEI
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MASSGESCHNEIDERTE VERTRIEBSBERATUNG

THEMEN IM

»
VERTRIEBSTRAINING

«/ Business Knigge
Bei Bedarf fuhren wir einen Pre-Workshop durch, begleiten lhre Vertriebler «/ Kommunikationstraining

Um die Qualifizierung Ihrer Mitarbeiter so zielfihrend wie moglich zu gestalten,

fuhren wir vor Beginn des Vertriebstrainings ein ausfuhrliches, personliches Gesprach

mit Ihnen. Gemeinsam legen wir Ziele, Dauer, Methoden, Themen und Formate fest.

bei ihrer taglichen Arbeit oder nutzen Mystery Shopping und Mystery Calls, +/ Korpersprache
« Medientraining

um den genauen Schulungsbedarf zu erkennen. e
« Messetraining

Anhand dieser Ergebnisse konzipieren wir gemeinsam mit Ihnen ein passendes Trainings- V' Mitarbeiterfihrung
programm - mafRgeschneidert und auf Wunsch international und in 14 Sprachen. v iledearignstraiiie
« Neukundengewinnung
«/ Prasentationstraining
« Souveranes Auftreten
«/ Teamentwicklung

« Telefontraining

«/ Verhandlungstraining

iﬁ  Verkaufstraining
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MYSTERY SHOPPING, MYSTERY CALLS

& SILENT MONITORING

Eine strategische Vertriebsberatung und ein individuell konzipiertes Vertriebstraining
erfordern zunachst die Messbarkeit der Vertriebsqualitat am Kundenkontaktpunkt. Dazu
verwenden wir u.a. Mystery Shopping. So ermitteln wir im Vorfeld einen aktuellen Status

der Vertriebsqualitat und des genauen Schulungsbedarfs lhrer Mitarbeiter.
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-s ist mehr die Qualitat
als die Quantitat,
die zahlt.

LUCIUS ANNAEUS SENECA

'S



MYSTERY SHOPPING - ERFOLG DER BERATUNG MESSEN

Nach erfolgter Vertriebsberatung dient Mystery Shopping dazu, den Erfolg unserer Bera-

tung zu messen - und uns daran messen zu lassen. Erganzend oder alternativ zu Mystery
Shopping setzen wir auch Mystery Calls oder Silent Monitoring ein. Wir unterstutzen Sie

bei der Messung lhrer Service- und Beratungsqualitat an lhren Kundenkontaktpunkten,

indem wir:

& ein malBgeschneidertes Konzept erstellen

& Bewertungsbogen gemeinsam mit Ihnen erarbeiten

& Testszenarien definieren und stetig an lhre Fokusleistungen/ Fokusprodukte anpassen
& die Testpersonen genau auf lhre Anforderungen schulen

& die Tests vor Ort llickenlos durchfiihren und differenziert auswerten

& Reports in der zuvor definierten Weise erstellen
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EINSATZGEBIETE

&/ Einhaltung von Servicestandards
& Erscheinungsbild der Mitarbeiter
« Verhalten bei Kundenkontakt
«/ Messung von Servicequalitat

«/ Messung von Beratungs-
und Verkaufsqualitat



MEHR ALS NUR DAS SICHERSTELLEN DES LERNTRANSFERS

NACHHALTIGKEIT MITTELS VERSCHIEDENER

METHODEN & FORMATE

Bereits vor dem Training achten wir auf die gemeinsame Auswahl der Teilnehmer und
Herstellung des individuellen Themenbezugs. Die Seminarteilnehmer werden nach indi-
viduellen Interessen befragt und definieren personliche Ziele fur den Workshop. Durch
diese vorbereitenden Aufgaben schaffen wir den Transfer des Trainings-Themas in das
personliche Arbeitsumfeld des Teilnehmers.
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Der Erfolg
beurteilt die Tat

OVID



ERLERNTES EFFIZIENT IN DIE PRAXIS UBERFUHREN

Wahrend des Trainings legen wir Wert auf Empathie und ein gutes Lernklima in Lernteams

und -partnerschaften. Seminarschauspieler oder ein Vertriebstraining in der realen
Arbeitsumgebung sorgen fur maximale Praxisrelevanz. Jeder Seminarteilnehmer erhalt
individuelle Ubungen, Abend- und Hausaufgaben sowie ein dediziertes Feedback.

Ein Letter to myself / Vertrag mit mir selbst und ein Fotoprotokoll sorgen dafiir,

dass die Inhalte lange in den Kopfen prasent bleiben.

Nach dem Vertriebstraining setzen wir eine Vielzahl verschiedener Methoden und Formate
ein, um das Erlernte in die tagliche Praxis zu uiberfiihren. So erhalten die Teilnehmer
Reminder, Boxenstopps, Sprechstunden und Refresher. Sie konnen an Online-Tutorials,
Webinaren, Videokonferenzen oder Chats teilnehmen oder ein Coaching (on the Job)

In Anspruch nehmen. Lernkarten und Poster visualisieren die Hauptinhalte.

DVAK % Bonner Talweg 64, D-53113 Bonn
Telefon: +49 228 2804 8888 | E-Mail: info@dvak-gmbh.de | Internet: dvak-gmbh.de

«/ Boxenstopps

&/ Coaching (on the Job)
« Hausaufgaben

« Kollegiale Beratung
« Lehrvideos

« Letter-to-myself

/ Lernkarten

« Pre-Work

« Seminarschauspieler
« Skript

’ Skype-Coaching

« Sprechstunden

« Videokonferenzen
« Webinare



Beispiele tun
die Moglichkeit
des Erfolges dar.”

SAMUEL SMILES

NATURLICH STEHT IHR SPEZIELLES THEMA GANZ OBEN

THEMENBEISPIELE gK<

& Abschlusstechniken & Einwandbehandlung & Krisenstatements & Personliches Auftreten & Teamentwicklung

& Bedarfsanalyse & Empfehlungsmarketing & Kundenmanagement & Personlichkeitsmodelle & Up Selling

& Beschwerdemanagement &€ Espresso Coaching & Losungsvertrieb & Prasentationstraining & Verhandlungstraining
& Business Kommunikation &€ Flihrungskompetenz & Medientraining & Preisgesprache & Verhandeln in 3D

& Business Etikette & Gesund Fihren & Meeting Management & Promotoren-Schulung & Verkaufsprozesse

& Change Management & Harvard-Prinzip & Messetraining & Rhetorik & Vertriebscontrolling

& Coaching & Key Account Management & Mitarbeitergesprache & Shadowing & Vertriebssteuerung

& Cross Selling & Kommunikationstraining & Moderationstraining & Telefontraining & Work Life Balance

& Einkaufertraining & Konfliktmanagement & Nutzenargumentation & Strategischer Verkauf & Zeit-/Selbstmanagement
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WIR ENTWICKELN DAS POTENTIAL IHRES VERTRIEBS

SO ERREICHEN SIE UNS

BURO FIRMENSITZ

DVAK Deutsche Vertriebs Akademie GmbH DVAK Deutsche Vertriebs Akademie GmbH IHR GESICHT
Bonner Talweg 64 RittershausstralSe 28

53113 Bonn 53113 Bonn Dr. Frank Przybylski
Tel. +49 228 2804 8888 Deutschland Geschaftsfuhrer
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MOBIL:
+49 176 215184 92

EMAIL:
info@dvak-gmbh.de



