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,Selbsterkenntnis ist der bes-
te und sicherste Weg, unsere
Mitmenschen zu verstehen.

William McDougall, Psychologe

Mehr Effektivitat in der Kom-
munikation, in Teams und im
Verkauf mit Insights Dicovery®

Kommunikations-, Arbeits- und Verhaltensstile
erkennen und nachhaltig verbessern

Unsere neuen verhaltensorientierten Trainingskonzepte

Mit Insights Discovery® setzen wir eine neue Ge- Transfer des Erlernten in die Praxis wird dadurch
neration von Personlichkeitsprofilen in unseren zusatzlich verbessert.

Trainings ein. Es ermoglicht den Trainingsteilneh-
menden auf sehr anschauliche und motivierende
Weise, Vor- und Nachteile unterschiedlicher Ar-
beits-, Verhaltens- und Kommunikationsstile bei
sich selbst und bei anderen zu erkennen. Mit dem
Einsatz der lernfordernden Methodik von Insights
Discovery® unterstiitzen wir unsere Trainingsteil-
nehmenden auf effektive Weise dabei, sich ihrer

individuellen Starken, Schwachen und Potenziale

Mit dem Einsatz von Insights Discovery® bieten wir
unseren Trainingsteilnehmenden eine Plattform
fur die Selbstreflexion plus individuelle Lernerfol-
ge zur Steigerung der eigenen Effektivitat.

vorsichtig | wetteifernd
genau | fordernd

bewusster zu werden. Dariiber hinaus erhalten sie besonnen | entschieden
eine Vielzahl konkreter und sofort umsetzbarer hi"te”{:}?fe“kc: zft'::r‘:‘;gzzln
Hinweise zur Erweiterung ihrer Kompetenzen. Die

Ergebnisse bei der Gesprachsfiihrung und bei der achtsam

Interaktion mit Kunden und Kundinnen, Mitarbei- aufmunternd

tenden sowie Kollegen und Kolleginnen werden so m':e”dhu'fd"i;

nachhaltig verbesserbar. Das sehr eingangige Vier- gelassen

Farben-System von Insights Discovery® wird von
den Trainingsteilnehmenden schnell iibernommen
und pragt sich hervorragend ein. Der nachhaltige
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Produktbeispiel: Qualifizierungsprogramm fur
Verkaufer und Verkauferinnen

Viele Unternehmen, die sich in
ausgepragten Wettbewerbs-
situationen befinden, sind gefor-
dert, ihre Kunden durch ein kom-
petentes Vertriebsteam von ih-
ren besonderen und maRge-
rechten Produkten und Dienst-
leistungen zu Uberzeugen. Dabei
sind der nachhaltige Aufbau von
Kundenbeziehungen und eine
sich von der Konkurrenz positiv
abhebende Kundenorientierung
wesentliche Erfolgsfaktoren.

Das Spezial-Modul ,Effektivitat
im Verkauf von Insights Dis-
covery® ermoglicht es, auf an-
schauliche, eingangige und posi-
tive Weise Starken, Potenziale
und Entwicklungsfelder von Ver-
kaufern und Verkauferinnen in
den unterschiedlichen Schritten
des Verkaufsprozesses zu identi-
fizieren.

Diese Erkenntnisse nutzen wir fur
die Konzeption passender Qua-

lifizierungsmaBnahmen.  Durch
diese werden die Verkaufsmitar-
beitenden gezielt gefordert, um
den Anforderungen in unter-
schiedlichen Verkaufssituationen
mit hoher Souveranitat und Ver-
haltenssicherheit gerecht zu wer-
den.

Sie werden auBerdem darin un-
terstitzt, ihr Kontakt-, Gesprachs
- und Abschlussverhalten kun-
dentypengerecht  auszurichten
und dadurch erfolgreicher zu
verkaufen.

Das von uns dafiir entwickelte
vierstufige  Qualifizierungspro-
gramm ermoglicht eine auf die
individuellen  Entwicklungsbe-
darfe der einzelnen Verkaufsmit-
arbeitenden ausgerichtete und
damit sehr wirksame Qualifizie-
rung. Im ersten Schritt wird fiir
jeden  Verkaufsmitarbeitenden
ein personliches Insights Dis-

NTWICKLUNG

covery® Profil erstellt. Auf des-
sen Grundlage schlieBt sich im
zweiten Schritt ein ausfiihrliches
individuelles
sprach zum Profil an.

Schritt drei bilden die Trainings
fur die Verkaufsmitarbeitenden.
Die Trainingsschwerpunkte wer-
den aus den Ergebnissen der
Profile sowie aus den Riickmelde
-gesprachen generiert.

Im vierten Schritt der Qualifizie-
rungsmaBnahme wird das Erlern-
te in die realen Verkaufssituatio-
nen ubertragen. Die Verkaufsmit-
arbeitenden werden dabei bei
ihren Kunden- und Verkaufsge-
sprachen von einem Coach oder
einer Coachin begleitet. Die er-
lebte Kundensituation wird

Ruckmeldege-

im
Nachgang gemeinsam ausgewer-
tet und weitere Verbesserungs-
malknahmen festgehalten.

info@grow-up.de
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Beispiel-Grafik Insights Discovery® Profil
Praferenzen im Verkauf

Verkaufsvorbereitung

Recherchieren % 3.0
Vertrauen aufbaven | =) 6.5
Kiare Ziele bosimmen | == 3.0
Termine festlagen E‘ 74

Bedarf erkennen

Zuhoren ? 20

Fragen stolion | =—=) 3.0

Anragen E) 7.3

Moglichkaiten entwickeln =. 7.7

Angebote machen

Bedarfsgaracht offerieren =. 3.1
Uberzeugend prasentieran E() 86
Bewsggrands verstehen =. 57

Gewissenhaft und treffsicher vorgehen ? 23

Umgang mit Einwanden

Dirokt aufgreifen | =——=—=={) 43
Uberzeugen =O 82

Details kiaren g. 28

Auf Bedenken singahen =-. 5.0

Verkaufsabschluss titigen

Zuschiag erraichen =. 6.6
Flexibel verhandein =O 6.8

Abschiussrisiken minimisren =. 1.8

Badarfim Auge behalten =. 35

Nachbearbeitung und Nachbetreuung

Kundenkontakt aufracht erhalten E‘ 30

Varkaufsfordernde MaBnahmen pianen =. 30

Kundenbeziehungen pflagen % 7.2
Verkaufspotenziale entwickein =. 7.2

S;?tsqud
@ Copyright 1952-2013 Andrew Lothian, insagm undee, Scotland. All rights reserved. www.insights.com
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Einsatzgebiete und Zielgruppen

Der Erfolg von Mitarbeitenden
und Fuhrungskraften, einzeln o-
der im Zusammenwirken im
Team, hangt schon lange nicht
mehr nur von den fachlichen
Kompetenzen ab. Vielmehr gilt
es, durch den Einsatz geeigneter
EntwicklungsmalRnahmen, per-
sonliche Starken im Berufsum-
feld gezielt zu fordern. Wir setzen
Insights Discovery® immer dann
ein, wenn es darum geht,

e das Bewusstsein lber das
eigene Verhalten und des-
sen Wirkung auf andere zu
scharfen.

e ,anderes” Verhalten anzuer-
kennen und damit Rei-
bungsverluste in der Zu-
sammenarbeit und Konflikte
zu vermeiden.

e individuelle Starken und
Potenziale zu erkennen und
auszubauen, eigene Schwa-
chen bewusst wahrzuneh-
men und besser mit diesen
umgehen zu lernen.

e den Umgang mit Mitarbei-
tenden, Kunden und Kun-
dinnen sowie Kollegen und
Kolleginnen positiv und er-
folgreich zu gestalten.

e die produktive Zusammen-
arbeit in Teams zu fordern.

o effektiver zu verkaufen.

Zielgruppen unserer Personal-
entwicklungsmaBnahmen mit
Insights Discovery® sind Fiih-
rungskrafte und Mitarbeitende
gleichermaRen.

Hier einige Beispiele fiir konkrete
Settings, in denen wir den Ein-
satz von Insights Discovery®
empfehlen:

e Trainings rund um die The-
men Kommunikation und
Gesprachsfiihrung mit Mit-
arbeitenden, Kunden und
Kundinnen sowie Kollegen
und Kolleginnen

e Trainings zum  Konflikt-

management

2 o
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e Trainings zur Verhandlungs-
fihrung

e Trainings zu Selbst- und
Zeitmanagement
o Verkaufsstilanalyse und

Ausbau von Verkaufskompe-
tenzen

e Verbesserung der Kunden-
und Serviceorientierung

e Verstandnis und Akzeptanz
im Team starken und so die
Produktivitat erhohen

e Personalauswahl fiir Positi-
onen im Verkauf

Nutzen Sie die Erfahrungen und
Kompetenzen
und Beraterinnen, um die pas-
sende MaBnahme fiir lhre Anfor-
derungen abzuleiten und gemaR
Ihres Bedarfes zu gestalten.

unserer Berater

_KLUNG
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Verhaltenserweiterung: Der Erfolgsschlussel Einzelner u. von Teams

Der Erfolg von Mitarbeitenden
und Fuhrungskraften, einzeln o-
der im Zusammenwirken im
Team, hangt schon lange nicht
mehr nur von den fachlichen
Kompetenzen ab. Vielmehr gilt
es, durch den Einsatz geeigneter
EntwicklungsmalRnahmen, per-
sonliche Starken im Berufsum-
feld gezielt zu fordern. Wir setzen
Insights Discovery® immer dann
ein, wenn es darum geht,

e das Bewusstsein lber das
eigene Verhalten und des-
sen Wirkung auf andere zu
scharfen.

e ,anderes” Verhalten anzuer-
kennen und damit Rei-
bungsverluste in der Zu-
sammenarbeit und Konflikte
zu vermeiden.

e individuelle Starken und
Potenziale zu erkennen und
auszubauen, eigene Schwa-
chen bewusst wahrzuneh-
men und besser mit diesen

Kontakt

grow.up. Managementberatung GmbH

Gummersbach und Berlin
Quellengrund 4

51647 Gummersbach

Tel.: +49 (2354) 70890 - 0
Fax: +49 (2354) 70890 - 11
E-Mail: info@grow-up.de
Internet: www.grow-up.de

umgehen zu lernen.

e den Umgang mit Mitarbei-
tenden, Kunden und Kun-
dinnen sowie Kollegen und
Kolleginnen positiv und er-
folgreich zu gestalten.

e die produktive Zusammen-
arbeit in Teams zu fordern.

o effektiver zu verkaufen.

Zielgruppen unserer Personal-
entwicklungsmaBnahmen mit
Insights Discovery® sind Fiih-
rungskrafte und Mitarbeitende
gleichermaBen.

Hier einige Beispiele fiir konkrete
Settings, in denen wir den Ein-
satz von Insights Discovery®
empfehlen:

e Trainings rund um die The-
men Kommunikation und
Gesprachsfiihrung mit Mit-
arbeitenden, Kunden und
Kundinnen sowie Kollegen
und Kolleginnen
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e Trainings zum  Konflikt-

management

e Trainings zur Verhandlungs-
fihrung

e Trainings zu Selbst- und
Zeitmanagement
o Verkaufsstilanalyse und

Ausbau von Verkaufskompe-
tenzen

e Verbesserung der Kunden-
und Serviceorientierung

e Verstandnis und Akzeptanz
im Team starken und so die
Produktivitat erhohen

e Personalauswahl fiir Positi-
onen im Verkauf

Nutzen Sie die Erfahrungen und
Kompetenzen
und Beraterinnen, um die pas-
sende MaBnahme fiir lhre Anfor-
derungen abzuleiten und gemaR

unserer Berater

Ihres Bedarfes zu gestalten.
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