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Ganz oder gar nicht: Warum Sales 

Training als ganzheitlicher Ansatz 

langfristigen Erfolg sichert
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Wie es meistens beginnt

Wir wollen wachsen!

Die Quartalszahlen sehen 

aber gar nicht gut aus…



Der Vertrieb muss mehr Termine 

machen – Active Selling Time

Und dann?

Die Aktivitäten im CRM gehen 

hoch - die Pipeline entwickelt 

sich aber nicht proportional

Warum?

Fokus QualitätQuantität



Wir brauchen Sales Training

Wer ist denn 

der günstigste 

Anbieter?

Es darf aber 

nicht so lange 

dauern.
Ich kenne da 

einen guten 

Trainer!

Lass uns mal 

bei HR fragen.

Ein Bekannter 

von mir macht so 

etwas auch.



Generische Inhalte01

Doch schon bald ist alles 

wieder beim Alten03

02
Motivation und 

Verkaufszahlen steigen für 

ein Quartal

Es folgt ein Training



Was ist denn da schief gelaufen?

WIIFM oder: Die Rolle der intrinsischen Motivation

01
Verknüpfen der Sales-Skill-Trainings mit den 

eigenen Produkten und Prozessen

Definition von standardisierten Lernprofilen für 

jede Rolle

Einbinden der Manager als Sales-Coaches für 

den nachhaltigen Erfolg
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Value creating 

Account Management

Negotiation Presentation 

Excellence

Consultative 

Selling
▪ Arbeiten auf dem eigenen 

Account

▪ Identifizieren von Blindspots 

▪ Etablieren von zusätzlichen 

Kontakten

▪ Schärfen der Value Proposition

▪ Authentische 

Verhandlungssituation mit 

branchenspezifischen Themen

▪ Berücksichtigung interner 

Prozesse wie Zahlungsziel, 

Implementierungszeit, Red

Flags, NDA etc.

▪ Arbeiten mit der eigenen Brand-

Guideline

▪ Nutzung von internen 

Anwendungen (Frontify, 

Empower, PPT Template)

▪ Erstellen einer Präsentation für 

einen realen Kunden

▪ Beispiele aus der eignen Branche

▪ Value Creation Canvas mit den 

eigenen Produkten und 

Dienstleistungen

▪ Einbinden der eigenen Brand / 

Templates 

▪ Berücksichtigung der internen 

Prozesse, um die Opportunity

mit dem Kunden möglichst zügig 

durch die Pipeline zu bringen

Beispiel für verknüpfte Trainings



Lernprofile und Rollen

Sales Career Path Sales Training Curriculum Sales Skill Matrix

https://kndocs.int.kn/webcube/?server=KNDocs&action=showdocument&system=KN_Corporate_DMS&id=SD11KNPUBLICDOCUMENTS24e509ac2b-e335-4e7b-aeba-a27371a6a7be182021-05-28T09:06:57.576Z011
https://connections.mykn.community/communities/service/html/communityview?communityUuid=2c1d47c1-e32b-487b-bc28-a16f3bc7ca9e#fullpageWidgetId=W7a8a1925fb13_4e37_b6fa_da945c5f638f&file=ed4f5498-bf13-47b0-b286-94d33c0aab59
https://kndocs.int.kn/webcube/?server=KNDocs&action=showdocument&system=KN_Corporate_DMS&id=SD11KNPUBLICDOCUMENTS243b432128-0459-47d6-b2d9-c3b97bd2bd39182021-05-03T07:09:19.511Z011


Lernprofiele und Rollen
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Individuelle 

Weiterbildung

70 rollenspezifische 

Programme

Branchenspezifisches 

Training
Aerospace, Automotive, 

High-Tech, Industrial, 

Healthcare, Consumer

Neue Trainings

Zeitliche Abfolge der Personalentwicklungsmaßnahmen

Process Skill Product

Schulung für neue Mitarbeiter







Beispiel Sales Coaching

ICF zertifizierte Coaches

Sales Coaching für Manager

Prozess Skill Produkt



Was bringt uns das?

17% 

mehr

Geschäft

25% 

weniger 

Fluktuation 

als im Vertrieb 

üblich

Mehr und 

qualifiziertere 

Bewerber

Von trans-

aktionalen 

Verkauf zur 

strategischen 

Partnerschaft

Zugang zu        

C-Level 

Stakeholdern

Stärkung der 

Marke

Zufriedenere 

Kunden



Was kostet das?

Externer Vergleich:

Forbes: 

100.000

USD für 25 Personen und 

ein Training

Gabler:

ca. 1.500 - 2.000

USD pro Training

ATD 2019 Report 

on Sales Training:

2.326
USD pro Jahr

Internes Sales Training am Beispiel von 

Kuehne+Nagel

1.158 USD
p.P. und Jahr

21
Trainings p.P.

48h
p.P.



© 2023 Kuehne+Nagel. All rights reserved.

Inspire. Empower. Deliver.
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