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„Das Geheimnis des Erfolges ist,  
den Standpunkt des anderen zu 

verstehen.“ 
Henry Ford 

Management Exercise 
Sales Interaction (MEsales) 

Zusammenfassung 
Ein „Vertriebstraining der besonderen Art! 
Ein Beispiel aus dem Finanz-
dienstleistungssektor: Das Ziel 
jeder Bank ist ein großer Kun-
denstamm, der die Bankleistun-
gen in Anspruch nimmt. Das Ge-
schäft wird maßgeblich durch die 
vielfältigen Kundenbedürfnisse 
bestimmt. Kundinnen und Kun-
den fordern z. B. eine möglichst 
günstige Konditionengestaltung 
und eine umfassende Beratung. 
Sie wollen, dass sich ihr Geld in 
guten Händen und in „Sicherheit“ 
befindet. Dabei spielen vertrau-
ens- und verständnisvolle Kun-
denberaterinnen und -berater 
eine entscheidende Rolle. Neben 
der Kundenberatung ist die Kom-
munikation und Zusammenarbeit 
von Beraterinnen und Beratern 
sowie Sachbearbeitenden eine 
wichtige Voraussetzung für den 
Erfolg einer Bank. Das vertriebs-
orientierte Führen stellt eine zu-
sätzliche Herausforderung dar.  

In unserem Planspiel MEsales neh-
men die Teilnehmenden in einem 
simulierten Unternehmenssetting 
Sichtweisen von KundInnen, Be-
ratenden, Sachbearbeitenden 
und Führungskräften ein, um ei-
nerseits Verständnis für die ver-
schiedenen Funktionsbereiche zu 
entwickeln, und um andererseits 
zu erkennen, an welchen Stellen 
Informationsfluss und gute Zu-
sammenarbeit unabdingbar sind. 
Synergieeffekte sollen erkannt 
und Konflikten vorgebeugt wer-
den.  

Die Anforderungen und Aufgaben 
im Vertriebsplanspiel spiegeln 
die Herausforderungen wider, die 
im Arbeitsalltag bewältigt werden 
müssen. Eine Besonderheit stellt 
die Rolle des internen Beobach-
tenden dar. Pro Spielrunde 
nimmt eine Teilnehmerin oder 
ein Teilnehmer die „externe“ Per-

spektive ein und beobachtet das 
Geschehen im Planspiel. Seine/
Ihre Aufgabe ist es, Dynamiken 
und Schwierigkeiten zu erkennen 
und Verbesserungsvorschläge zu 
äußern. Erfahrungsgemäß wird 
ein Feedback aus „internen Rei-
hen“ besser akzeptiert als das 
alleinige Feedback externer Trai-
nerinnen und Trainer und liefert 
somit einen Mehrwert. Durch die 
Möglichkeit, das eigene Verhalten 
in verschiedenen Rollen „auszu-
probieren“ sowie durch die kon-
tinuierliche Reflexion und das 
Feedback gewinnen die Teilneh-
menden wertvolle Hilfestellun-
gen, die sie direkt in ihren Alltag 
übertragen können. Kein anderes 
Training bietet ein vergleichbares 
Erfahrungslernen und ermöglicht 
einen so direkten Transfer in den 
Alltag.  

http://www.wirtschaftslexikon24.net/d/politikberatung/politikberatung.htm
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Zielsetzung 
ViVa - Versiert im Vertrieb agieren 

Zielgruppen 

Vertriebsmitarbeitende jeglicher Art 

Im MEsales  werden die Herausfor-
derungen in der Zusammenar-
beit verschiedener Funktionsbe-
reiche im Vertrieb simuliert. In 
mehreren „Spielrunden“ agieren 
die Teilnehmenden als KundIn, 
BeraterIn, SachbearbeiterIn, Füh-
rungskraft und/oder Beobachte-
rIn . In wechselnden Rollen sind 
die Teilnehmenden im Verlauf 
der Simulation gefordert, die im 
jeweiligen Bereich anfallenden 
Aufgaben und Herausforderun-
gen zu lösen und mit den ande-
ren Funktionsbereichen zusam-
menzuarbeiten. Auf diese Weise 
werden Beratungssituationen 
mit unterschiedlichem Schwie-
rigkeitsgrad, wichtige Schritte 

interner Arbeitsprozesse und 
herausfordernde Führungssitua-
tionen real erlebbar. Feedback-
phasen zwischen den Spielrun-
den bieten die Gelegenheit, das 
eigene Verhalten, die Zusam-
menarbeit der Bereiche und auf-
getretene Schwierigkeiten zu re-
flektieren, um daraus Verbesse-
rungsmöglichkeiten abzuleiten.  

Die Ziele, die mit MEsales verfolgt 
werden, sind: 

 Reflexion und Optimierung 
der Vertriebs- und Bera-
tungsprozesse 

 Implementierung einer kon-
struktiven Feedbackkultur 

 Besseres Verständnis der 
Kundenbedürfnisse  

 Klarheit über unterschiedli-
che Bedürfnisse und Ziel-
konflikte interner Arbeits-
prozesse 

 Training und Optimierung 
des Gesprächsverhaltens 

 Verständnis für die Komple-
xität der Führungsaufgabe 

Die Teilnehmenden lernen, in 
kritischen Situationen flexibler 
zu reagieren, erhalten die Chan-
ce, in einem geschützten Rah-
men ihre Kompetenzen im Ver-
trieb gezielt zu verbessern und 
erwerben neue, gewinnbringen-
de Verhaltensweisen.  

Das MEsales spricht alle Unterneh-

men und Führungskräfte an, die 

ihre Vertriebs- und Beratungspro-

zesse optimieren möchten. Der 

Aufbau, die Struktur und die In-

halte der Spielrunden werden in-

dividuell an die Bedarfe und Vor-

kenntnisse der Teilnehmenden 

angepasst. Vertriebsmitarbeiten-

de aller Branchen und Funktions-

bereiche profitieren im Rahmen 

des Planspiels von der Möglich-

keit, komplexe Zusammenhänge 

und Konflikte - aus verschiedenen 

Perspektiven heraus - aktiv zu 

erleben. Sie erhalten Anregungen 

und Verbesserungsvorschläge für 

eine optimierte Vertriebsarbeit.  
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Leistungen 
Lernerfolg und –transfer durch aktives Handeln und Selbstreflexion 

Jedes Unternehmen hat seine 
eigene Vertriebsstrategie und 
legt die Organisation von Innen- 
und Außendienst fest. Beim MEsa-

les richten unsere erfahrenen 
Trainerinnen und Trainer die Si-
mulation ganz auf Ihre speziellen  
Unternehmensstrukturen und  
-bedarfe aus. Eine Kombination 
aus praktischen Simulationspha-
sen mit anschließenden Reflexi-
onsphasen garantiert einen ho-
hen Lerntransfer in die eigene 
Vertriebsrealität. Das simulierte 
Setting und das zu durchlaufen-
de Szenario können unterschied-
lich gestaltet werden. Entweder 
befinden sich Ihre Teilnehmen-
den in den Spielrunden in einem 
unserer bestehenden fiktiven 

Vertriebsszenarien oder wir ent-
wickeln gemeinsam mit Ihnen 
ein auf Ihr Unternehmen bezoge-
nes Setting, das Ihre spezifischen 
Anforderungen spiegelt. Ein ho-
her Realitätsbezug und eine gro-
ße Nähe zu den realen Anforde-
rungen werden in jedem Fall her-
gestellt. Die Teilnehmenden er-
warten das praxisnahe Führen 
von Kundengesprächen, Aufga-
ben des Innen- und Außendiens-
tes, die eine effektive Zusam-
menarbeit erfordern, sowie an-
spruchsvolle Führungsaufgaben. 
Die Aufgaben und die gezielte 
Konfliktprovokation machen 
deutlich, dass ein individuelles 
Eingehen auf Kundinnen und 
Kunden, Kolleginnen und Kolle-

gen sowie eine transparente und 
klare Information und Kommuni-
kation entscheidend für eine  
erfolgreiche Vertriebsarbeit sind. 
Durch die Nutzung von Synergien 
bei der Aufgabenbearbeitung 
erleben die Teilnehmenden be-
reichsübergreifende Zusammen-
arbeit und die damit verbunde-
nen Herausforderungen.  

Von der Konzeption über die 
Umsetzung bis hin zu individuel-
len Feedbackberichten begleiten 
Sie unsere Beraterinnen und Be-
rater in allen Fragen und bieten 
Ihnen dadurch ein auf Ihr Unter-
nehmen und Ihre Mitarbeitenden 
zugeschnittenes Produkt.  
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Nutzen 
Lernen all inclusive 

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 

Lernen erfolgt nicht nur theore-
tisch, sondern handlungsorien-
tiert und reflektorisch, wodurch 
wir eine hohe Teilnehmerakzep-
tanz gewährleisten können. Die 
Möglichkeit, das Simulationssze-
nario auf aktuelle Anforderungen 
Ihres Unternehmens hin auszu-
richten, macht das MEsales zu ei-
nem sehr leistungsfähigen und 

wirksamen Instrument. Es bietet 
ein Setting, in dem zielgerichtet 
erfolgreiches Verhalten im Ver-
trieb (Innen- und Außendienst 
sowie Führung) trainiert und mit 
direktem Feedback kombiniert 
wird. Alle Teilnehmenden erhal-
ten durch das MEsales die Möglich-
keit, unmittelbar die Wirkung des 
eigenen Verhaltens im vertriebli-

chen Kontext zu erkennen. Da die 
Rollen der Teilnehmenden wech-
seln, bietet sich ihnen ein weite-
rer Zusatznutzen. Die Teilneh-
menden nehmen ihr Verhalten 
und dessen Wirkung aus ver-
schiedenen Perspektiven wahr 
und können sowohl aus erlebtem 
als auch aus beobachtetem Ver-
halten lernen.  
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