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Lieber Leser, liebe Leserin,

die Personlichkeit eines Vertriebsmitarbeiters und sein Vertriebserfolg hangen
zusammen. Dies hat die Wissenschaft hinreichend bewiesen.

Genauso hangt die Persdnlichkeit der Fihrungskraft mit ihrem FUhrungsstil und mit
dem Erfolg und der Entwicklung des Vertriebsteams zusammen.

Unternehmerischer Erfolg hangt zudem direkt mit der Vertriebsleistung
zusammen. Wer den Vertriebserfolg systematisch ausbauen mochte, ist gut
beraten die Themen Personlichkeitsentwicklung und Vertriebstrraining strategisch
miteinander zu verknUpfen.

Als erfahrener Vertriebstrainer bringe ich meine Expertise und Erfahrung im Sinne
lhrer Plane ein. Von einem Auffrischungstraining bis zur Umsetzung lhrer

strategischen Plane unterstltze ich Sie in der Umsetzung lhrer Ziele.

Die Unterstltzung zur erfolgreichen Vertriebsentwicklung, die ich Unternehmen
geben kann, ist in dieser Broschlire zusammengefasst.

Ich wiinsche lhnen viel Inspiration beim Durchblattern.

lhr

Mario Busdorf
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Trainingsschwerpunkte

l.
Personlichkeitsorientiertes
Verkaufen und Verhandeln

1l.
Personlichkeitsorientierte
Flihrung

A& A

—

ll.
Korpersprache der Kunden
treffsicher wahrnehmen

o 0

IV.
Aktive Geschaftsentwicklung

il

7

Vertriebsgesprache an die Personlich-
keiten der Kunden oder Verhandlungs-
partner anpassen und effektiver
gestalten.

=> Seite 9

Zeitgemalle und erfolgreiche Fihrung
sowie effizienter Vertrieb durch das
Verstandnis der eigenen Persdnlichkeit
sowie der Personlichkeiten der
Vertriebsmitarbeiter.

=> Seite 10

Die Korpersprache des Kunden ist ein
erstklassiger Feedbackgeber flr den
Verlauf des Verkaufsgespraches.

Zustimmung oder Ablehnung lassen
sich bereits frihzeitig erkennen und in
der Gesprachsfihrung bertcksichtigen.

=> Seiten 11 und 12

Wie auch immer |hr Ziel aussieht, ob
Neukundegewinnung, kurzfristig wirk-
samer Kundenausbau durch Up- und
Cross-Selling oder eine strategische
Vertriebsentwicklung, zusammen mit
lhrem Vertriebsteam generiere ich
nachhaltige Erfolge.

=> Seite 13
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Erfolgreiches Wachstum von
innen heraus

Mein ganzheitliches Vertriebstraining
ist auf maRgeschneiderte Losungen
ausgerichtet.

Von Talentmanagement bis  zur
Weiterentwicklung bereits erfahrener
FUhrungskrafte biete ich Ihnen
Konzepte, die den individuellen und
den Teamerfolg fordern:

Coaching:

Einzelcoachings helfen Verkdufern, gezielt
Lernfelder zu erkennen und ihre berufliche
Entwicklung zu lenken.

Mentoring:

Erfahrene Mitarbeiter teilen Wissen mit
weniger erfahrenen Kollegen, fordern den
Wissensaustausch und starken
Teambeziehungen.

Training:

Das Erlernte wird systematisch , on the Job”
eingesetzt und fUhrt unmittelbar zu
Verkaufs- und Verhandlungserfolgen.

Technologiebasierte Lernplattformen und E-
Learning:

Flexible Lernmdglichkeiten ermoglichen es
Mitarbeitern, sich in ihrem Tempo
weiterzuentwickeln, ohne den Arbeitsplatz
verlassen zu mussen.

Feedback:

RegelmaRige Rickmeldungen im Format 1:1
oder 360 Grad Feedback unterstiitzen
Mitarbeiter dabei, ihre Fortschritte zu
verstehen und sich kontinuierlich zu
verbessern.
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Meine Palette der Trainingsinstrumente
umfasst neben den gangigsten
Coachingmethoden die zwei Trainings-
konzepte LINC Personal Profiler (LPP) und
Mimikresonanz®.

Diese Kombination, gepaart mit Erfahrung
aus mehr als 10 Jahren Kaltakquisetraining,
bildet einen hervorragenden Rahmen fir
beste und nachhaltig wirksame
Trainingsergebnisse.

<l_INC
PERSONALITY
PROFILER

LINC bereitet den Boden fir ein tiefes
und verlassliches Verstandnis sowohl
der eigenen Personlichkeit als auch
der des Gesprachspartners.

Mimikresonanz® liefert zum einen die

Fahigkeit, die exakte Wirkung der
Kommunikation auf den
Gesprachspartner wahrzunehmen.

Zum anderen unterstitzt Mimik-
resonanz® die Fahigkeit, Emotionen
des Gesprachspartners zuverlassig
wahrzunehmen auch wenn diese
versucht werden zu unterdricken.

Wer diese Fahigkeiten aufbaut, ist in
der Lage, die Wirkung der eigenen
Kommunikation und Argumentation in
der Korpersprache des oder der
Gesprachspartner zu erkennen. Dieses
fuhrt geradewegs zu mehr und
besseren Gesprachsergebnissen.
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Den LINC Personal Profiler (LPP) setzte ich
ein, da er eine hervorragende
psychologische Fundierung bei gleichzeitig
sehr hoher Praxistauglichkeit in Personal-
entwicklungsmalRnahmen schafft.

LINC
PERSONALITY
PROFILER

Der LPP erfasst — den Empfehlungen der
modernen Personlichkeitspsychologie
folgend — die drei Bausteine der
Persdnlichkeit: Charaktereigenschaften,
Motive und Kompetenzen.

Der LPP geht Uber eine oberflachliche
Messung von Personlichkeit hinaus, indem
er sehr konkrete Verhaltenstendenzen
erfasst. Diese zeichnen ein ganzheitliches
Bild der ganzen Personlichkeit.

FUihrungskrafte und Vertriebler erhalten
ein klares Bild der Kompetenzauspragung
des Vertriebsmitarbeiters einerseits und
moglichen Lernfeldern andererseits.

So lassen sich beispielsweise bereits im
Recruitingprozess die Mallnahmen ab-
schatzen, die zur erfolgreichen Ent-
wicklung eines Bewerbers entstehen.
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Mimikresonanz® im
Vertriebstraining

Wo der LPP ein genaues Bild der
Persdnlichkeit zeichnet, ermdglicht
die Mimikresonanz® ein ganzheit-
liches Erfassen der Korpersprache
und somit der Reaktion des Kunden
auf lhre Fragen, lhre Argumente oder
Ihr Verhalten.

Blufft er?
Tauscht er? PR
ISt er einverstanden?

Mimikresonanz® professionalisiert die
Fahigkeit, die Emotionen anderer
Menschen treffsicher zu erkennen.

Die dahinterstehende Kernkompetenz
nonverbale Signale prazise zu
entschlisseln steigert nicht nur die
Empathie, sondern zusatzlich auch die
Menschenkenntnis und die eigene
Wirkungskompetenz.

Diese drei Schlisselkompetenzen sind
Teilbereiche der emotionalen Intelligenz
und wichtig flr erfolgreiche Verkaufs-
gesprache.

So sind zum Beispiel allgemein
Menschen im Beruf, die sich durch diese
Schlisselkompetenzen auszeichnen,
erfolgreicher als andere, die ihnen in
diesen Feldern unterlegen sind.

Kopfhaltung Was Verkaufer

Korperhaltung Gestik

von Kunden

sehen
Dresscode Mimik

Was Verkaufer

von Kunden

b

Ziele nicht sehen
Motive

Einwande =
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IMPACT -

Personlichkeitsorientiertes

Im Training lernen die Teilnehmer den
Ansatz des  personlichkeitsbasierten
Verkaufens kennen. Dies ermoglicht, je
nach Kundenpersdnlichkeit verschiedene
Herangehensweisen im Verkaufsprozess
anzuwenden. Kunden ,fihlen sich
verstanden” und Einwande lassen sich so
haufig bereits vor der Entstehung
ausschalten. Dieses Uben wir anhand
konkreter Verkaufsvorgange in |hrem
Unternehmen. Wichtige Bestandteile des
Trainings sind:

edie individuellen Ergebnisreports der
Teilnehmer aus dem eigenen LINC
Personality Profiler.

edas LPP Tiefenprofil Vertrieb, welches
die Auspragung der flr Vertriebserfolg
besonders bedeutsamen Kompetenzen
beschreibt.

Die Teilnehmer

egewinnen ein Verstandnis flr den
Zusammenhang von Personlichkeit, ihren
Bausteinen und Vertriebserfolg

elernen effektiv personlichkeitsbezogen
zu argumentieren

elernen Kundenverhalten richtig zu
interpretieren

eerkennen zuverlassig unterschiedliche
Kundenpersonlichkeiten und Ihre
Praferenzen

elernen zuverlassig personlichkeits-
bezogen Vertrauen aufzubauen.

LINC
PERSONALITY
PROFILER

PERSONALITY

PROFILER
SALES GUIDE

Wichtiges im Uberblick:

Zielgruppe: Junge Talente und erfahrene
Vertriebsmitarbeiter aus B2B Vertrieb und
Key-Account Management

Dauer: 2 Tage, davon 1 Tag Kick Off Training
und 1 Tag Vertiefungstraining ca. 6 Wochen
spater

Tools: LINC Personality Profiler (LPP) je
Teilnehmer, LPP Tiefenprofil Vertrieb, LPP
Sales Guide
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Personlichkeitsorientierte

888

—
Im Training lernen die Teilnehmer den
Ansatz des personlichkeitsbasierten Fihrens
von Vertriebsmitarbeitern kennen. Dazu
erarbeiten wir zunachst die Ergebnisse des
eigenen LPP um die Wahrnehmung der
Personlichkeitspraferenzen der eigenen
Mitarbeiter zu erkennen. Wichtige Bestand-
teile des Trainings sind:

edie individuellen Ergebnisreports der
Teilnehmer aus dem LINC Personality
Profiler

edie individuellen Ergebnisreports aus dem
LPP Tiefenprofil Fihrung, das die
Auspragung der fur die Fihrung besonders
bedeutsamen Kompetenzen beschreibt.

Die Teilnehmer

egewinnen ein Verstandnis flr den
Zusammenhang von Personlichkeit und
ihren Bausteinen

eerkennen und reflektieren die eigene
Flhrungsmotivation

elernen, welcher Fihrungsstil lhrem
Charakterprofil entspricht

everstehen, wie Personlichkeiten mit ihren
Bausteinen den eigenen Flihrungsstil
beeinflussen

eerkennen Herausforderungen, die sich
durch unterschiedliche
Mitarbeiterpersdnlichkeiten ergeben
eerstellen lhren persdnlichen
Entwicklungsplan, um zukinftig starker
personlichkeitsorientiert fihren zu kdnnen.

PERSONALITY
PROFILER
LEADERSHIP GUIDE

Wichtiges im Uberblick:

Zielgruppe: Zukinftige, gerade eingesetzte
und erfahrene Vertriebsflihrungskrafte aller
FUhrungsebenen

Dauer: 2 Tage, davon 1 Tag Kick Off Training
und 1 Tag Vertiefungstraining ca. 6 Wochen
spater

Tools: LINC Personality Profiler (LPP) je
Teilnehmer, LPP Tiefenprofil Fihrung, LPP
Leadership Guide
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KORPERSPRACHE - Basic und

Pro
i

II\/Iit dem Basic-Training sind Verkaufer in
der Lage, bereits nach wenigen Ubungen
die Kérpersprache lhres Gegenlbers, also
lhres Kunden, prazise wahrzunehmen
und die Bedeutung zu verstehen. Das
Pro-Training intensiviert diese
Fahigkeiten und bindet sie in lhren
konkreten Vertriebsalltag ein.

Sie erhalten zuverldssige Hinweise, wie
sich jemand gerade im Gesprach fihlt
und ob jemand Einwande zurlckhalt. Sie
besitzen die Kompetenz, ,,Hot Spots” im
Gesprach zu erkennen und Sie lernen das
zu sehen, was nicht gesagt wird.

Verkaufsgesprache werden im B2B
Bereich nicht mehr ausschlielllich als
personliche Gesprache gefuhrt. Video-
formate haben inzwischen einen festen
Platz in Verkaufsprozessen. Daher gehe
ich ebenfalls auf diese Formate ein und
zeige, welche Korperspracheanteile im
Videoformat zuverlassig gedeutet
werden konnen.

Das Ziel des Basic- und Pro-Trainings ist
es, lhnen die Handlungskompetenz zur
Verflgung zu stellen, nonverbale Signale
der Kunden in Verkaufsgesprachen
treffsicher ~ wahrzunehmen und zu
verstehen. Mit zahlreichen Ubungen und
Videoanalysen vertiefen wir das Gelernte
fir einen nachhaltigen Erfolg.

WHOLE
CEPTI®N

Das Periodensystem der Kérpersprache

Wichtiges im Uberblick:

Zielgruppe: Vertriebsmitarbeiter und
FUhrungskrafte aller Erfahrungsstufen

Dauer: 2 Tage, davon 1 Tag Kick Off Training
und 1 Tag Vertiefungstraining ca. 6 Wochen
spater

Zusatzliche Trainingsunterstitzung durch
den zeitlich unbegrenzten Zugang zur
Online-Akademie Mimikresonanz24.com.
Diese Plattform dient dem professionellen
Trainieren der Emotionserkennungs-
fahigkeit.
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SALES-PROFILING -
Menschenkenntnis

Das Profiling-Training fuhrt Sie zu einer
meisterhaften ~ Menschenkenntnis und
ermoglicht es lhnen, mittels nonverbaler
Signale und unbewusster Sprachmuster
eine Person treffsicher einzuschatzen. Die
treffsichere Einschatzung des Gesprachs-
partners hilft unter anderem dabei,
schneller eine gute Atmosphare zu
schaffen und im Gesprach zielgerichtet
vorzugehen.

Wo die Wahrnehmung der Korpersprache
Hinweise auf das momentane Befinden
des Kunden erlaubt, liefert das Profiling
weitere Hinweise auf Personlichkeits-
praferenzen des Kunden. So ladsst sich die
Gesprachs- und Argumentationsfihrung
noch genauer auf den Gesprachspartner
abstimmen.

Trainingsinhalt:

e  Wie Korpersprache und
Personlichkeit zusammenhangen

e Diedrei zentralen Faktoren der
Personlichkeit

e Nonverbale Grundmuster der drei
zentralen Personlichkeitsfaktoren

e  Personlichkeitsgerecht verkaufen

Motivkompass®

Durchsetzung &
Einfluss

Kontrolle

2 ORDNUNG &
Geborgenheit Ruhe STABILITAT

©2016-2017, Dirk W. Edlert

Wichtiges im Uberblick:

Zielgruppe: Vertriebsmitarbeiter und
FUhrungskrafte aller Erfahrungsstufen

Dauer: 2 Tage, davon 1 Tag Kick Off Training
und 1 Tag Vertiefungstraining ca. 6 Wochen
spater

Zusatzliche Trainingsunterstiitzung durch
den Motivkompass®. Dieser unterstltzt das
tiefe Verstandnis der vier
neurobiologischen Grundmotive. Er ist in
Verkaufsgesprachen ein wichtiger
Hinweisgeber zur effektiven
Argumentation.
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Results — Die aktive
Geschaftsentwicklung

Al

In der ,Aktiven Geschaftsentwicklung”
geht es immer um messbare und
nachhaltige Zielerreichung der Vertriebs-
ziele.

In diesem Format setze ich mit |hrem
Vertriebsteam gemeinsam lhre Ziele um.
Dies konnen kurzfristige Projekte in der
Neukundenakquise als auch strategisch
angelegte Kundenentwicklungen sein.

Der konkrete Trainingsinhalt richtet sich
nach lhren |hren Zielen, beispielsweise:

* gezielte Neukundengewinnung
zusatzlich zum Tagesgeschaft

* Ausbildung von Huntern

* Cross- und Upselling fur Farmer

* generelle Leistungssteigerung lhres
Vertriebsteams

* Vom Talent zum Profi: gezielte
Forderung flir Uberproportionale
Ergebnisse

» gezieltes Training von Key-Accountern

* Verhandlungstraining fir Key-
Accounter

* Aufbau eines professionellen Funnel
mit Closing

* Reporting in Ihren Vertriebstools

* RegelmaRiges Feedback an die
Vertriebsleitung und
Geschaftsfihrung

Training

Wichtiges im Uberblick:

Zielgruppe: Vertriebsmitarbeiter und
FUhrungskrafte aller Erfahrungsstufen

Dauer: Die Dauer des Trainings richtet
sich nach Ihren Zielen

Gruppenstarke: Bis zu 10 Teilnehmer

Zusatzliche Trainingsunterstiitzung durch
mein Buch ,Sales Profiling” als Handout
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