Kompetenzstudie

Welche Kompetenzen zeichnen die TOP Verkadaufer im
deutschen VertriebsaulRendienst aus?




+kA DIY

UBER UNS

Das Deutsche Institut fur Vertriebskompetenz ist die Dachmarke fir Vertriebsexperten in
° Deutschland. Das bewahrte DIV-Beratungskonzept basiert auf der ganzheitlichen Analyse der
Vertriebsorganisation mit der Verknipfung der maldgeblichen Erfolgsfaktoren von
Mitarbeitern. Das DIV zahlt nach Einschatzung von Springer/Gabler zu den fihrenden
Spezialisten fur Vertriebsdiagnostik. Die Unternehmen profitieren von nachgewiesenen

Steigerungen der Vertriebspotenziale.

Zusammen mit der Hochschule Karlsruhe haben wir es uns zum Ziel gesetzt, die 10 - 12
@ wichtigsten Kompetenzen von TOP Verkaufern zu identifizieren. Hierfir wird mithilfe einer
wissenschaftlichen Kompetenzanalyse analysiert, welche Kompetenzen die
auldergewohnlichen Vertriebsmitarbeiter von den Anderen unterscheidet. Die Ergebnisse
dieser Studie fliel3en in ein Buchprojekt, im renommierten Wissenschaftsverlag Springer &

Gabler ein.




KOMPETENZANALYSE

» 2x Fragebogen fir Vorgesetzen und Verkaufer
* Dauer ca. 20-30 Minuten
* Auswertung von insgesamt 28 Kompetenzen der 4 Kompetenzbereiche:
o Personlichkeit
o Interaktion
o Fertigkeiten
o Umsetzung
* Analyse der 10-12 dominantesten Vertriebs-kompetenzen

* Gegenuberstellung Selbstbild und Fremdbild




UNTERNEHMEN &
VORGESETZTE

Uberblick Gber die
wichtigsten Kompetenzen
der TOP Verkaufer

Vergleichsmoglichkeit zu
anderen Mitarbeitern

Ableitung von Optimierungs-
potential fUr Durchschnitts-
verkaufer

White Paper: ,Die Erfolgs-
DNA der Besten"
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o
VERKAUFER

* Wertschatzung und
Anerkennung durch den
Vorgesetzten

* Reflektion der eigenen
Kompetenzen und maglicher
Verbesserungspotentiale

* Kostenfreier
Kompetenzbericht zu den
eigenen Kompetenzen mit
Darstellung von Selbst- und
Fremdbild

* Gemeinsames
Feedbackgesprach fur
Verkaufer und Vorgesetzten

DIV &
HS KARLSRUHE

* Generierung einer statistisch
relevanten Datenbasis fir die
wissenschaftliche Kompetenz-
studie

* Weiterentwicklung der
allgemeinen Vertriebs-
wissenschaften

* Beitrag zu Vertriebsbuch in
Zusammenarbeit mit dem
Springer Gabler Verlag
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o1. Januar 20. Mai 12. August
Beginn der Ende der Auswertung und

Datenerhebung Datenerhebung Analyse aller
Kompetenzberichte
Erstellung der
(Fr/cfz,rézlc')juin ) Kompetenzberichte +

gevog Feedbackgesprdche

lhr Unternehmen




Dirk Thiemann

GESCHAFTSFUHRENDER
GESELLSCHAFTER

TEL: 07732/9879111
MOBIL: 0176 / 11203052
EMAIL: DIRK.THIEMANN@DIV-INSTITUT.DE

lhr Ansprechpartner bei:

* Allgemeinen Fragen zum DIV und
den Produkten

* Fragenrund um den Datenschutz

Sabine Daum
OFFICE MANAGERIN

TEL: 07732/ 987910

EMAIL: SABINE.DAUM@DIV-INSTITUT.DE

Ilhr Ansprechpartner bei:
* Fragen zum Ablauf der Studie



