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Integration oberes 
Kader

Konzept 
Vertriebsoffensive

1

Bedürfnis-
Schlüsselfragen

Offensiven-
brief Musterverkaufs-

gespräche
 Präsentation
 Visualisierung
 Argumente
 Einwände
 Preisverteidigung

Konzept 
Trainingsbahnen

Konzept 
Führungskräfteintegration und 

Unterstützung der Vertriebsoffensive

Entwicklung
Mini-Toolbox

Leaderfitness
 Offensivenführung
 Offensiven-

unterstützung
 Train the Trainer

Trainingsbahnen
Vertriebsoffensiven-

fitness

OffensivensupportOffensiveninitialisierung

Führung und Unterstützung der Vertriebsoffensive
durch die direkten Führungskräfte

Begleitung der Vertriebsoffensive
durch das obere Management

Vertriebsoffensive 1

Entwicklung Qualitätsstandards 
für Beratung und Führung im Verkauf
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Vertriebsoffensive 2

«Partner 
Challenge»
Standortbestimmung der 
Qualitätsstandards für 
Beratung und Führung im 
Verkauf

Integration oberes 
Management

Leaderfitness
 Führung im Verkauf
 Offensiven-

unterstützung
 Train the Trainer

Führung und Unterstützung der Vertriebsoffensive
durch die direkten Führungskräfte

Begleitung der Vertriebsoffensive 
durch das obere Management

Anpassung Qualitätsstandards 
für Beratung und Führung im Verkauf

Offensivensupport

Konzept Leaderfitness, 
Managementintegration, 
Offensivenunterstützung 

Konzept 
Vertriebsoffensive 

2

Bedürfnis-
Schlüsselfragen

Musterverkaufs-
gespräche
 Präsentation
 Visualisierung
 Argumente
 Einwände
 Preisverteidigung

Verknüpfung mit aktuellem Umsetzungsstand von IT-Projekten

Kontinuierliche Mitarbeiterentwicklung durch die Führungskräfte in den Themenfeldern der Qualitätsstandards

Konzept Leistungszentrum 
Beratungs-Exzellenz

Kampagnen-
brief

«Systementwicklung»
 Führung in Verkauf
 Toolbox für Führung im 

Verkauf

Leistungszentrum
Beratungs-Exzellenz

(inkl. Standortbestimmung und 
Entwicklungsplan mit dem 

direkten Vorgesetzen)

Offensiveninitialisierung


