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BEGRURUNG

Liebe/r Teilnehmer/in,

Sie erhalten im Folgenden eine RUckmeldung bezuglich des be-
ruflichen Kompetenzverfahrens, das Sie vor kurzem bearbeitet
haben.

Alle Ergebnisse werden in Hinblick auf eine Normstichprobe
riuckgemeldet. Dabei wird lhr Ergebnis mit der Normstichpro-
be verglichen und lhre Auspragungen auf den erhobenen
Dimensionen vergleichend eingeordnet.

Die Auswertung umfasst alle relevanten, berufsbezogenen
Kompetenzen und lhre individuellen Auspragungen in Text-
form.

Es ist zu beachten, dass hdhere Auspragungen nicht gleichbe-
deutend mit einer hdheren Passung sind. Vielmehr ist Ihr Ergeb-
nis unter BerUcksichtigung Ihrer momentanen beruflichen Situa-
tion zu interpretieren.
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FUHREN UND ENTSCHEIDEN

SELBSTSICHERES AUFTRETEN

Sie treten sehr authentisch auf. Sie stehen zu den meisten
lhrer Unsicherheiten, indem Sie diese nicht uberspielen.

Unter- oder durchschnittliches Selbstsicheres Auftreten

Risiko:

Selbstsicheres Auftreten ist fur Sales Manager beim Erstkon-
takt mit neuen Partnerunternehmen, der Betreuung wichtiger
Kunden oder in Verhandlungen mit Vertriebspartnern wichtig.
Bei niedrigen Werten drohen Abschlusse zu scheitern und
Beziehungen werden nicht den Anforderungen entsprechend
gepflegt. Kunden fuhlen sich nicht ernst genommen, wenn

scheinbar nicht einmal der Reprasentant des Unternehmens
Uberzeugt von den Produkten oder Dienstleistungen ist.

Sales Manager mit niedrigen Werten werden auch von den Lei-
tern ihrer Verkaufsteam nicht ernst genommen. lhre Autoritat
wird in Frage gestellt. Mitarbeiter haben Schwierigkeiten, Anwei-
sungen zu befolgen, wenn ihre Fuhrungskraft davon nicht sicht-
bar Uberzeugt ist. Vor allem schwierige oder fur Mitarbeiter nur
schwer nachvollziehbare Entscheidungen und Vorgaben stof3en
leichter auf Widerstand, wenn diese nicht Uberzeugend an sie
heran getragen werden.
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UNTERSTUTZEN UND KOOPERIEREN

TAKTISCHES KONNEN

Sie versuchen in den meisten hitzigen Diskussionen und
stressigen Situationen ruhig und besonnen zu bleiben. Sie
finden es wichtig eine zurechtgelegte Strategie durch takti-
sches Geschick zu verfolgen und nur selten von ihr abzurt-
cken.

Uberdurchschnittliches Taktisches Kénnen und unterdurch-
schnittlicher Kommunikationsstil

Risiko:

Uberdurchschnittliches taktisches Kénnen ist fir Sales Manager
relevant, da diese mit Aufgaben konfrontiert werden, in denen
vorausschauendes Vorgehen erforderlich ist. Sie Uberlegen sich
gut, wie sie einzelnen Herausforderungen (Mitarbeiterfuhrung,

Vertriebsplanung und -controlling, Marktanalysen) begegnen
kénnen und setzen ihre Pldne um.

Bei Verhandlungen mit Key-Account-Partnern spielt das tak-
tische Konnen eine elementare Rolle. Hohe Werte sprechen
dafur, dass Sales Manager die verschiedenen Phasen der
Verhandlungen (Kontaktaufnahme, Beziehung pflegen, Ab-
schlisse schaffen) mit unterschiedlichen Taktiken begegnen.
Auch unter Druck bleiben sie bei ihren zurechtgelegten Pla-
nen und verhandeln mit Beharrlichkeit. Bei einem schlechten
Kommunikationsstil verfugen Sales Manager nur Uber wenige
Kommunikationsstrategien. Sie werden den unterschiedlichen
Gesprachsanforderungen rhetorisch nicht gerecht.

KUNDENORIENTIERUNG

Das Suchen und Finden einer passenden Losung fur das Pro-

blem des Kunden ist Ihnen wichtig. Nur in wenigen Ausnah- Personlicher Report:

mefallen gehen Sie nicht auf die Winsche und BedUrfnisse Berufsbezogene Kompetenzen
des Kunden ein und bleiben bei den bestehenden Losungen. Lizenziert fur The ROC Institute
. Max Mustermann
Uberdurchschnittliche Kundenorientierung 19. April 2017
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UNTERSTUTZEN UND KOOPERIEREN

Chance:

Sales Manager mit hoher Kundenorientierung fokussieren sich
beim Vertrieb ihrer Produkte auf den Kunden. Dies ist vor allem
bei Produkten und Dienstleistungen entscheidend, die individu-
ell auf den Kunden zugeschnitten werden kénnen. Sales Mana-
ger bedenken die BedUrfnisse des Kunden, ehe sie innen ein ab-
gestimmtes Angebot unterbreiten. Auch fur die langfristige Bin-
dung von Key-Accounts ist ein hoher Wert erfolgsversprechend.
Sales Manager gehen auch dann auf die Winsche und Anliegen
ihrer Kunden ein, wenn kein unmittelbarer Abschluss ansteht.
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INTERAGIEREN UND PRASENTIEREN

EINFUHLUNGSVERMOGEN

Die emotionale Lage anderer Menschen ist Ihnen nur selten
wichtig. Meistens versuchen Sie sich von dieser nicht beein-
flussen zu lassen und bleiben bei sich. In Ungerechtigkeiten
gegenuber anderen mischen Sie sich nur vereinzelnd ein.
GréBtenteils sind diese aber nicht Ihr Problem.

Unter- oder durchschnittliches Einfuhlungsvermogen

Risiko:

Fur Sales Manager, die vermehrt in Interaktion mit den Mitarbei-
tern und Leitern ihres Verkaufsteams stehen, stellt ein niedriger
Wert ein besonderes Risiko dar. Mitarbeiter sind in diesen Struk-
turen haufig frustriert, wenn sie sich von Sales Managern mit we-
nig Einfuhlungsvermodgen ungerecht behandelt oder nicht ver-

standen fuhlen. Es entsteht nur selten eine persénliche Bezie-
hung zum Sales Manager.

Sales Manager mit niedrigem EinfGhlungsvermogen tun sich
schwer die Normen und Verhaltensweisen wichtiger interna-
tionaler Kunden zu verstehen. Kooperationen drohen aufgrund
interkultureller Missverstandnissen zu scheitern.

KOMMUNIKATIONSSTIL

In Gesprachen ist es lhnen stets wichtig schnell zu einem Er-
gebnis zu kommen. Kommunikationsregeln halten den Pro-
zess nur auf.

Unter- oder durchschnittlicher Kommunikationsstil

Risiko:

Sales Manager stehen im standigen Austausch mit der Ge-
schaftsleitung, den Mitarbeitern und Leitern ihrer Verkaufs-

teams, GroBkunden oder Key-Accounts. Sie kommunizieren
nach oben, unten, auBen und innen. Um diesen verschiedenen
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INTERAGIEREN UND PRASENTIEREN

Gesprachsanforderungen gerecht werden zu kénnen, ist ein un-
terdurchschnittlicher Kommunikationsstil zu wenig. Mitarbeiter
von Sales Managern mit niedrigen Werten sind oft unzufrie-
den und frustriert. Dies gilt besonders fur Mitarbeiter, die ein
verstarktes BedUrfnis nach persénlicher Unterstutzung und
Wertschatzung durch ihre Vorgesetzten haben. Auch Geschafts-
beziehungen drohen zu scheitern, wenn Geschaftspartner sich
aufgrund eines unzureichenden Kommunikationsstils vom
Sales Manager nicht ernst genommen fuhlen.

Personlicher Report:

Berufsbezogene Kompetenzen
Lizenziert fur The ROC Institute

Max Mustermann
19. April 2017

Interagieren und Prasentieren
Seite 8 von 21



ANALYSIEREN UND INTERPRETIEREN

UMGANG MIT MEHRDEUTIGKEITEN

lhnen ist es wichtig fur klare und eindeutige Situationen zu
sorgen. WidersprUlchliche Situationen versuchen Sie zu ver-
meiden, da diese nur aufhalten und oft unndtigen Stress ver-
ursachen.

Unter- oder durchschnittlicher Umgang mit Mehrdeutigkeiten
Risiko:

Sales Managern mit niedrigen Werten ist es wichtig, eindeuti-
ge Situationen zu schaffen und widerspruchliche Situationen zu
vermeiden. Derartige Interessenskonflikte lassen sich fur Sales
Manager nur schwer vermeiden. So mussen sie beispielswei-
se Interessen der GeschaftsfUhrung mit denen ihrer Teamleiter
oder von Key-Account-Kunden vereinbaren. Bei niedrigen Wer-
ten gelingt dies nicht und Sales Manager fuhlen sich schnell ge-
stresst und Uberfordert. Auch bei der kontinuierlichen Kontrol-
le und Entwicklung der Vertriebsstrategien, -ziele und -kosten
kann es zu Widerspruchen kommen. Dies kann eine aufwendige
Neuausrichtung der Vertriebsstrategien zur Folge haben. Sales
Manager mit niedrigem Umgang mit Mehrdeutigkeiten verken-
nen die Notwendigkeit der standigen Prozessoptimierung.

ENTSCHEIDUNGSFAHIGKEIT UNTER ZEITDRUCK

Sie treffen meistens gute Entscheidungen ohne lange dar-
Uber nachdenken zu mussen. Zeitdruck bei der Entschei-
dungsfindung macht Ihnen selten etwas aus.

Uberdurchschnittliche Entscheidungsfahigkeit unter Zeitdruck

Chance:

Entscheidungen werden von Sales Managern mit hohen Werten
mit groBerer Wahrscheinlichkeit schneller getroffen. Dies erhéh-
te die Chance fUr effizientes Arbeiten bei Personen, die taglich
viele Entscheidungen zu treffen haben. Sales Manager behalten
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ANALYSIEREN UND INTERPRETIEREN

auch unter Zeitdruck den Uberblick dartiber, welche Entschei-
dungen Prioritat haben und schnell getroffen werden sollten.
Hohe Werte sind fur die leitende Sales Manager vor allem dann
entscheidend, wenn erfolgreiches Handeln Entschlussfreudig-
keit voraussetzt. Bei langfristig angelegten Vertriebsstrategien
spielt dieser Bereich eine untergeordnete Rolle.
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KREIEREN UND KONZEPTUALISIEREN

UMGANG MIT ERFOLG UND MISSERFOLG

Sie sehen lhre berufliche Karriere groBtenteils als Ergebnis
lhrer eigenen Anstrengungen. Unterstutzung und Hilfe haben
Sie dabei selten bendtigt. In seltenen Fallen halten Sie es fur
angebracht jemanden zu unterstutzen.

Unterdurchschnittlicher Umgang mit Erfolg und Misserfolg
Risiko:

Sales Manager mit niedrigem Umgang mit Erfolg und Misser-
folg unterstutzen die Mitarbeiter ihres Verkaufsteams nur selten.
Diese flhlen sich alleine gelassen. Dies erhéht das Risiko fur un-

motivierte Mitarbeiter. Vor allem bei neuen Mitarbeitern kann es
schnell zum Uberforderungserleben kommen.

MENSCHENKENNTNIS

Eine differenzierte Menschenkenntnis ist Ihnen fur Ihre Rolle
als Fuhrungskraft wichtig. Diese nutzen Sie, um schnell die
Starken und Schwachen vieler Mitarbeiter zu identifizieren
und ihre Potenziale gewinnbringend fur eine Position einzu-
schatzen.

Uberdurchschnittliche Menschenkenntnis und  Uberdurch-
schnittliche Unternehmerische Kompetenz

Chance:

Uberdurchschnittliche Menschenkenntnis erhéht die Chance
fur die Zufriedenheit der Mitarbeiter. Ein Sales Manager mit ho-
her Menschenkenntnis setzt seine Mitarbeiter im Verkaufsteam
ihren Fahigkeiten und Bedurfnissen entsprechend ein. Sales
Manager mit gleichzeitig hoher unternehmerischer Kompetenz
bedenken dabei zusatzlich die aktuellen Geschehnisse des
Marktes. Sales Manager mit dieser Kombination bringen gute
Voraussetzungen mit, den AuBen- und Innendienst optimal zu
besetzen.
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KREIEREN UND KONZEPTUALISIEREN

Sind Sales Manager in die Personalauswahl einbezogen, helfen
hohe Werte bei der Beurteilung der Kandidaten.

Uberdurchschnittliche Menschenkenntnis und  (Uberdurch-
schnittliches Taktisches Konnen und Uberdurchschnittliches
Verhandlungsgeschick

Chance:

Beim Verhandeln mit verschiedenen Entscheidern eines Key-
Account-Partners hilft eine gute Menschenkenntnis. Sales
Manager schatzen die Starken und Schwachen ihrer jeweili-
gen Verhandlungspartner schnell und valide ein und passen
ihre vielseitigen Taktiken in den Gesprachen entsprechend
ihrem GegenUbers entsprechend an. Bei gleichzeitig hohem
Verhandlungsgeschick ist die Chance groB, dass die Gespra-
che mit verschiedenen Verhandlungspartnern im Sinne des
Unternehmens erfolgreich abgeschlossen werden.
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ORGANISIEREN UND AUSFUHREN

NETWORKING SKILLS

Sie erkennen schnell, bei welchen Kooperationen es sich
lohnt, diese gewinnbringend einzugehen. Sie suchen aktiv
nach solch guten Zusammenarbeiten und bemuhen sich
stets um Aufrechterhaltung.

Uberdurchschnittliche Networking Skills
Chance:

Fur die Akquise von Key-Account-Partnern sind Networking
Skills elementar. Sales Manager mit hohen Werten sind standig
auf der Suche nach neuen lohnenden Kooperationen. Dabei
wissen sie schnell, wer die wichtigen Entscheider bei Geschafts-
partnern sind und suchen den direkten Kontakt zu diesen. Um
Kontakte zu knupfen, nutzen sie vielfaltige Kommunikations-
kanale wie Social Media, E-Mail, Telefon oder persoénlich vor
Ort.

Uberdurchschnittliche Networking Skills und  Uberdurch-
schnittliche Begeisterungsfahigkeit und Uberdurchschnittliche
Menschenkenntnis

Chance:

Sales Manager, die viele Stellen in inren Verkaufsteams beset-
zen mussen, bringen mit dieser Kombination gute Voraussetzun-
gen mit. Sie suchen nach potenziellen Verkaufern, auch wenn
gerade keine Stelle vakant ist und pflegen diesen Kontakt bis ei-
ne entsprechende Stelle frei ist. Dies beschleunigt den Prozess
der Mitarbeitersuche. Stellen sind bei Sales Managern mit die-
ser Kombination selten lange unbesetzt. Eine gute Menschen-
kenntnis hilft, die Starken und Schwachen potenzieller Mitarbei-
ter richtig einzuschatzen.

Uberdurchschnittliche Networking Skills und unterdurchschnitt-
liche Einfuhlungsvermogen

Risiko:

Sales Manager mit hohen Networking Skills pflegen meist
gute Beziehungen zu ihren Geschaftspartnern und Kunden. Bei
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ORGANISIEREN UND AUSFUHREN

gleichzeitig niedrigem Einfuhlungsvermodgen kann dieser auch
nicht lohnende Kooperationen beinhalten. Sales Managern
fallt es schwer, die Absichten und Motivation des GegenUlbers
richtig zu beurteilen. Es kann zu zahen und nicht erfolgreichen
Verhandlungen kommen, die bei richtiger Einschatzung hatten
vermieden werden kénnen.

KONFLIKTMANAGEMENT

Sie betrachten Konflikte als potentielle Storfaktoren. Man soll-
te sich mit diesen moglichst kurz und effizient auseinander-
setzen, da sie sonst konstruktiven Losungen im Weg stehen
und das Erreichen gemeinschaftlicher Ziele unnétig gefahr-
den kénnen.

Unter- oder durchschnittliches Konfliktmanagement

Risiko:

Mitarbeiterfuhrung stellt fGr Sales Manager eine bedeutende
Kompetenz dar. Bei niedrigen Werten erkennen Sales Manager
sich anbahnende Konflikte in ihren Teams nicht rechtzeitig. Da-
durch kann es vermehrt zu Konflikten und einer schlechten und

damit ineffizienten Arbeitsatmosphare in den Verkaufsteams
kommen.
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ANPASSUNG

ZEITEFFIZIENTES ARBEITEN

Sich einen Uberblick Uber Ihre Arbeit und freien Kapazitaten
zu verschaffen, hat bei Ihnen keine Prioritat. Mit einer detail-
reichen Planung moéchten Sie sich nicht aufhalten.

Unter- oder durchschnittliches Zeiteffizientes Arbeiten
Risiko:

Sales Manager mussen ihren Arbeitstag gut strukturieren, um
allen Aufgaben gleichermafBen gerecht werden zu kénnen. Fur
Sales Manager ist niedriges zeiteffizientes Arbeiten meistens zu
wenig. Aufgrund unzureichender Planung gelingt es ihnen nicht,
die Koordination der Vertriebsaktivitaten, die Fuhrung der Mitar-
beiter und die Betreuung von Key-Account-Kunden zeitlich mit-
einander zu vereinbaren. Dies kann zu Uberstunden und Unzu-
friedenheit fUhren.

Personlicher Report:

Berufsbezogene Kompetenzen
Lizenziert fur The ROC Institute

Max Mustermann
19. April 2017

Anpassung
Seite 15 von 21



UNTERNEHMERTUM UND LEISTUNG

UNTERNEHMERISCHE KOMPETENZ

Sie wollen in vielen Bereichen mehr Uber den Markt erfahren.
Sie erweitern lhre Kenntnisse und lhr Wissen gezielt, um die-
se fUr das eigene Geschaft zu nutzen. Dabei antizipieren Sie
die meisten Veranderungen rechtzeitig.

Uberdurchschnittliche Unternehmerische Kompetenz
Chance:

Fur Sales Manager spielt die unternehmerische Kompetenz ei-
ne elementare Rolle. Fur ihre Aufgaben ist ein fundiertes Wis-
sen Uber den Markt und seine Veranderungen unerlasslich. Sie
leiten die Vertriebsziele ihrer Teams und fur ihre Gebiete durch
umfangreiche Analysen der Markte, der Konkurrenz und von po-
tenziellen Kunden ab. Sie erkennen, wann es entscheidend ist,
Verkaufe zu generieren und in welchen Momenten die Kunden-
bindung im Fokus stehen sollte.

Uberdurchschnittliche Unternehmerische Kompetenz und
uberdurchschnittliche Networking Skills

Chance:

Hohe unternehmerische Kompetenz hilft auch bei der Identifi-
zierung von Key-Account-Kunden. Sales Manager erkennen auf-
grund ihrer Analysen, wer viel Umsatz bringen wird oder als Re-
ferenzkunde wichtig fur das Unternehmen ist. Bei gleichzeitig
hohen Networking-Skills sind Sales Manager auf Markt- oder
Produktveranderungen vorbereitet, da sie auf einen groBen Pool
an potenziellen Kunden zuruckgreifen konnen.

Uberdurchschnittliche Unternehmerische Kompetenz und
Uberdurchschnittliches Taktisches Kdnnen und Uberdurch-
schnittliche Begeisterungsfahigkeit

Chance:

Sales Manager mit dieser Kombination passen ihre taktischen
MaBnahmen und Aktivitaten stets dem Marktgeschehen und an-
tizipierten Veranderungen an. Sie erkennen nicht nur, wann es
nétig ist, einen neuen Vertriebskanal aufzubauen oder einen be-
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UNTERNEHMERTUM UND LEISTUNG

stehenden auszubauen. Sie wissen auch, wie diese Ziele zu er-
reichen sind. FUr die Verhandlungen mit Key-Account-Partnern
bringen Sales Manager mit dieser Kombination die nétige un-
ternehmerische Expertise mit, um auf Augenhdhen taktieren zu
kénnen.

Uberdurchschnittliche Unternehmerische Kompetenz und
Uberdurchschnittliche Kundenorientierung

Chance:

Sales Manager mit unternehmerischer Kompetenz analysie-
ren Markte und potenzielle Kunden. Bei gleichzeitig hoher
Kundenorientierung nutzen sie ihre Zielgruppenanalyse fur
die Auswahl geeigneter Vertriebswege. Dies ist vor allem bei
Produkten entscheidend, bei denen eine Kombination verschie-
dener Vertriebswege (direkt, indirekt, GroBhandel oder online)
erfolgversprechend ist.

VERHANDLUNGSGESCHICK

In Verhandlungen ist es Ihnen wichtig lhre gesetzten Ziele zu
wahren. Sie verfolgen lhre Ziele meist mit Beharrlichkeit und
unabhangig vom Gesprachsverlauf. Sie sind dabei nicht offen
fur abweichende Ziele lhres Verhandlungspartners.

Uberdurchschnittliches Verhandlungsgeschick
Chance:

Fur die Akquise, Verhandlungen und Betreuung von Key-
Account-Kunden ist das Verhandlungsgeschick von Sales
Managern entscheidend. Mit einem Uberdurchschnittlichen
Wert kann die Basis fur eine erfolgreiche Zusammenarbeit
gelegt werden. Sales Manager lassen sich in den Verhandlun-
gen nicht von ihren Ziele abbringen. Verkaufsteams profitieren
in ihren Verkaufsgesprachen von der Vorarbeit verhand-
lungsstarker Sales Manager. Daflr sollte gewahrleistet sein,
dass Sales Manager ihre Verkaufsteams regelmaBig uber die
Verhandlungsergebnisse auf hdherer Ebene briefen.
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UNTERNEHMERTUM UND LEISTUNG

Uberdurchschnittliches Verhandlungsgeschick und tberdurch-
schnittliche Kundenorientierung

Chance:

Fur die Phase zwischen der Kontaktaufnahme bei Key-Account-
Partnern und dem Abschluss des Geschaftes ist Fingerspitzen-
gefuhl gefragt. Es muss dem Kunden durch Verhandlungsge-
schick vermittelt werden, dass man ihn gewinnen mochte oh-
ne dabei die Kundenorientierung zu verlieren und zu penetrant
aufzutreten. Sales Managern mit dieser Kombination gelingt es,
diese Balance zu wahren.

Uberdurchschnittliches Verhandlungsgeschick und unter- oder
durchschnittliches Selbstsicheres Auftreten

Risiko:

Unsicher auftretende Sales Manager konnen ihr Uberdurch-
schnittliches Verhandlungsgeschick nicht nutzen. Key-Account-
Kunden nehmen die Unsicherheiten wahr und kénnen sie in
den Verhandlungen fur sich nutzen. Oftmals nehmen sie das

Unternehmen nicht ernst, wenn scheinbar ihr Reprasentant
nicht einmal selbst von seinen Produkten Uberzeugt ist.

Uberdurchschnittliches Verhandlungsgeschick und Gberdurch-
schnittliche Begeisterungsfahigkeit und Uberdurchschnittliches
Taktisches Kénnen

Chance:

Die Ziele von Verhandlungen mit Key-Account Partnern
oder B2B-Kunden sind oftmals nicht in einem Gesprach zu
erreichen. Vielmehr mussen erst Teilziele erreicht werden
(persénlichen Kontakt herstellen, Vertrauen gewinnen), ehe
es zu Abschlussen und langfristigen Geschaftsbeziehungen
kommen kann. Verhandlungsstarke Sales Manager mit ho-
her Begeisterungsfahigkeit und hohem taktischen Koénnen
gestalten ihre Verhandlungen entsprechend vorrauschauend.
Fur die verschiedenen Verhandlungsetappen legen sie sich
unterschiedliche Taktiken zurecht und gefahrden dadurch nicht
die langfristigen Ziele.
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UNTERNEHMERTUM UND LEISTUNG

BEGEISTERUNGSFAHIGKEIT

Sie denken viel an die Moéglichkeiten, die sich lhnen in der
Zukunft bieten kénnten und entwerfen gerne darauf bezo-
gene Plane. Sie mochten mit Ihrem Enthusiasmus fUr sich
bietende Chancen viele Kollegen begeistern.

Uberdurchschnittliche Begeisterungsfahigkeit
Chance:

Fur Sales Manager, die in die langfristige strategische Vertriebs-
planung involviert sind, bieten Uberdurchschnittliche Werte
gute Voraussetzungen. Dies ist vor allem relevant, wenn es
aufgrund umkampfter und schnelllebiger Markte zu standigen
Veranderungen kommt. Sales Manager mit Begeisterungsfa-
higkeit versuchen Optionen, die sich in Zukunft bieten kdnnten,
nicht aus den Augen zu verlieren. Die Chance auf eine erfolgrei-
che Umsetzung von zukunftsorientierten Planen ist bei hoher
Begeisterungsfahigkeit groB. Sales Manager suchen regelrecht
nach diesen Moglichkeiten und bringen viel Enthusiasmus mit.

Uberdurchschnittliche Begeisterungsfahigkeit und Uberdurch-
schnittliches Taktisches Kénnen

Chance:

Der B2B-Vertrieb ist meist sehr aufwendig. Er kbnnen dem Ver-
kaufsgesprach mehrere Etappen (Kontaktaufnahme, Prasentati-
on, Testphase) vorausgehen. Sales Manager mit dieser Kombi-
nation bringen daflr gute Voraussetzungen mit. Sie planen die
einzelnen Schritte vorausschauend und bringen das nétige tak-
tische Geschick fur jeden Abschnitt mit.

Uberdurchschnittliche Begeisterungsfahigkeit und Uberdurch-
schnittliche Unternehmerische Kompetenz

Chance:

Sales Managern mit hoher Begeisterungsfahigkeit und unter-
nehmerischer Kompetenz gelingt es, Markte, Konkurrenz und
Kunden zukunftsorientiert zu analysieren und Kennzahlen und
Entwicklungen gut vorherzusehen. Das Controlling der Ver-
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kaufsteams kann von Sales Managern mit dieser Kombination
zielorientiert ausgerichtet werden.

QUALITATSMANAGEMENT

Sie erwarten hohe Qualitat von Produkten und im Service.
WWenn dieser Anspruch erfullt wird, treiben Sie meist noch
durch Verbesserungen die Qualitat von Prozessablaufen vor-
an.

Uberdurchschnittliches Qualitdtsmanagement
Chance:

Sales Manager mit Uberdurchschnittlichem Qualitdtsmanage-
ment legen bei der Betreuung von Key-Account-Partnern
groBen Wert auf guten Service. Das Unternehmen profitiert von
Sales Managern mit gutem Qualitdtsmanagement, da Kunden
mit hohen Kundenwert sich gut aufgehoben fuhlen.

Sales Manager mit hohem Qualitatsmanagement bringen auch
gute Voraussetzungen fur den Vertrieb von Top-Produkten mit,
da sie sich mit diesen identifizieren. Innen ist es wichtig, ihre ei-
gene Meinung, Mitarbeiter- und Kundenfeedback an Entschei-
der im Unternehmen weiterzugeben, um so ihren Anteil an der
standigen Qualitatssicherung beizutragen.

Uberdurchschnittliches Qualitdtsmanagement

Risiko:

Beinhaltet das Sortiment Produkte unterschiedlicher Qualitats-
stufen, besteht bei hohem Qualitatsmanagement die Gefahr,
dass Sales Manager sich in der Vertriebsplanung ausschlieBlich
auf die Top-Produkte konzentrieren. Dies kann zu schlechten

Abschlusszahlen fur Produkte aus dem niedrigerem Preis- und
Qualitatssegment flhren.

Beinhaltet das Sortiment keine Produkte mit héchster Qualitat,
sind Sales Manager mit hohem Qualitdtsmanagement schnell
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frustriert. Sie haben das Gefuhl, Produkte vertreiben zu mussen,
hinter denen sie nicht stehen.

Uberdurchschnittliches Qualitdtsmanagement und Uberdurch-
schnittliche Unternehmerische Kompetenz und Uberdurch-
schnittliches Verhandlungsgeschick

Chance:

Diese Kombination ist erfolgsversprechend fur die Betreuung
von Key-Account-Partnern bei Luxusgutern. Sales Managern
gelingt es, Informationen Uber den Markt und die Konkurrenz
fur die Verhandlungen gewinnbringend zu nutzen und dabei
die Einzigartigkeit ihres Produkts herauszustellen. Vor allem
in hart umkampften Markten, in denen das Unternehmen von
wenigen groBen Kunden abhangig ist, bringt diese Kombina-
tion das Potenzial mit, sich von der Konkurrenz entscheidend
abgrenzen zu kénnen.
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