Mehr Effektivitat in
der Kommunikation,

iIn Teams und im Verkauf

mit

Insights Discovery®

Kommunikations-, Arbeits- und Verhaltensstile
erkennen und nachhaltig verbessern

Unsere neuen verhaltensorientierten Trainingskonzepte

Mit Insights Discovery® setzen wir eine  Das sehr eingdngige Vierfarben-System von Insights
neue Generation von Personlichkeits- Discovery® wird von den Trainingsteilnehmern schnell
profilen in unseren Trainings ein. Es tUbernommen und pragt sich hervorragend ein. Der

erméglicht den Trainingsteilnehmern auf nachhaltige Transfer des Erlernten in die Praxis wird

sehr anschauliche und motivierende dadurch zusatzlich verbessert.

Weise, Vor- und Nachteile Mit dem Einsatz von Insights Discovery® bieten wir

- . unseren Trainingsteilnehmern eine Plattform fir die

unterschiedlicher Arbeits-, Verhaltens- ) o
o ] o Selbstreflektion  plus individuelle Lernerfolge zur

und Kommunikationsstile bei sich selbst . . L

Steigerung der eigenenEffektivitat.

und bei Anderen zu erkennen. Mit dem

Einsatz der lernfordernden Methodik von Die 4 Farbenergien von Insights Discovery®

Insights  Discovery® unterstitzen wir Eluigedypisthip-amaiievorigiar:

unsere Trainingsteilnehmer auf effektive

Weise dabei, sich ihrer individuellen
vorsichtig | wetteifernd
genau | fordernd
besonnen | entschieden
hinterfragend | zielbewusst

Starken, Schwachen und Potenziale

bewusster zu werden. Darlber hinaus

erhalten sie eine Vielzahl konkreter und kasrekt: |Eeritachizssen
sofort ~ umsetzbarer = Hinweise  zur achtsam

. . . aufmunternd
Erweiterung ihrer Kompetenzen. Die mitfiihlend

geduldig
gelassen

Ergebnisse bei der Gesprachsfiihrung und
bei der Interaktion mit Kunden,

Mitarbeitern und Kollegen werden so

nachhaltig verbesserbar.



Produktbeispiel: Qualifizierungsprogramm fur

Verkaufer

Viele Unternehmen, die sich in
ausgepragten Wettbewerbssitua-
tionen befinden, sind gefordert,
ihre Kunden durch ein
kompetentes Vertriebsteam von
ihren besonderen und mafigerech-
ten Produkten und Dienstleistun-
gen zu liberzeugen. Dabei sind der
nachhaltige Aufbau von
Kundenbeziehungen und eine sich
von den Konkurrenten
abhebende
wesentliche Erfolgsfaktoren.

Das Spezial-Modul , Effektivitat im

positiv

Kundenorientierung

Verkauf” von Insights Discovery®
ermoglicht es, auf anschauliche,
eingangige Weise

Starken,

und positive
Potenziale und

Entwicklungsfelder von Verkaufern

in den unterschiedlichen Schritten

des Verkaufsprozesses zu

identifizieren.

Diese Erkenntnisse nutzen wir fur

die Konzeption passender

QualifizierungsmafBnahmen.

Durch diese werden die Verkaufs-
mitarbeiter gezielt gefordert, um
den Anforderungen in unter-
schiedlichen Verkaufssituationen
mit  hoher Souveranitat und

Verhaltenssicherheit gerecht zu

werden.
Sie werden auBlerdem darin
unterstitzt, ihr Kontakt-,

Gesprachs- und Abschlussverhal-
ten kundentypengerecht auszu-
richten und dadurch erfolgreicher
zu verkaufen.

Das von uns dafir entwickelte 4-
stufige Qualifizierungsprogramm
ermoglicht eine auf die
individuellen Entwicklungs-
bedarfe der einzelnen Verkaufs-
mitarbeiter ausgerichtete und
damit sehr wirksame Qualifizie-
rung.

Im ersten Schritt wird fir jeden

Verkaufsmitarbeiter ein person-

liches Insights Discovery® Profil

erstellt. Auf dessen Grundlage
schlief3t sich im zweiten Schritt ein
ausfuhrliches individuelles Rick-
meldegesprach zum Profil an.
Schritt drei bilden die Trainings fir
die Verkaufsmitarbeiter. Die
Trainingsschwerpunkte werden
aus den Ergebnissen der Profile
sowie aus den Rickmelde-
gesprachen generiert.

Schritt der

Qualifizierungsmafnahme wird

Im vierten

das Erlernte in die realen
Verkaufssituationen  Ubertragen.
Die Verkaufmitarbeiter werden

dabei bei ihren Kunden- und
Verkaufsgesprachen von einem
Coach begleitet. Die erlebte

Kundensituation wird im Nachgang
gemeinsam auswertet und weitere
Verbesserungsmafnahmen

festgehalten.



Praferenzen im Verkauf

Verkaufsvorbereitung
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Einsatzgebiete und Zielgruppen

Der Erfolg von Mitarbeitern und
Flhrungskraften, einzeln oder im
Zusammenwirken im Team hangt
schon lange nicht mehr nur von
den fachlichen Kompetenzen ab.
Vielmehr gilt es, durch den Einsatz
geeigneter Entwicklungsmaf}-
nahmen, personliche Starken im
Berufsumfeld gezielt zu fordern.
Wir setzen Insights Discovery®
immer dann ein, wenn es darum

geht:

das Bewusstsein Uber das eigene
Verhalten und dessen Wirkung
auf andere zu scharfen,

.anderes” Verhalten anzuerken-
nen und damit Reibungsverluste
in der Zusammenarbeit und
Konflikte zu vermeiden,

individuelle Starken und
Potenziale zu erkennen und

auszubauen,

eigene  Schwachen  bewusst
wahrzunehmen und besser mit
diesen umgehen zu lernen,
den Umgang mit Mitarbeitern,
Kunden und Kollegen positiv und
erfolgreich zu gestalten,
die produktive Zusammenarbeit
in Teams zu fordern,
effektiver zu verkaufen.
Zielgruppen unserer Personal-
entwicklungsmafinahmen mit
Insights Discovery® sind
Flhrungskrafte und Mitarbeiter
gleichermafen.
Hier einige Beispiele fir konkrete
Settings, in denen wir den Einsatz
von Insights Discovery®

empfehlen:

e Trainings rund um die Themen
Kommunikation und Gesprachs-
fuhrung mit Mitarbeitern,

Kunden und Kollegen,

Trainings zum Konflikt-
management,

Trainings zur Verhandlungs-
fihrung,

Trainings  zu  Selbst-  und

Zeitmanagement,
Verkaufsstilanalyse und Ausbau
von Verkaufskompetenzen,
Verbesserung der Kunden- und
Serviceorientierung,
Verstandnis und Akzeptanz im

Team starken wund so die
Produktivitat erhchen,
bei der Personalauswahl fir

Positionen im Verkauf.

Nutzen Sie die Erfahrungen und
Kompetenzen unserer Berater, um
die passende Mafinahme fur lhre
Anforderungen  abzuleiten und

gemal lhrem Bedarf zu gestalten.



Leistungen

Wir bieten lhnen eine effiziente,
bedarfsgerechte und nutzen-
orientierte Unterstitzung in den
verschiedenen Einsatzgebieten
des Insights Discovery® Systems.
Lassen Sie sich von zertifizierten
umfassenden

Beratern einen

Einblick in  die vielfaltigen
Moglichkeiten des Systems geben
und profitieren Sie von unserer

vollstandigen Prozessbetreuung.

grow.up. Managementberatung GmbH

gummersbach, miinchen & hamburg

Quellengrund 4

51647 Gummersbach

Telefon: + 49 (0) 23 54 / 70 890-0
Fax: + 49 (0) 23 54 / 70 890-11
Email: infodgrow-up.de

www.grow-up.de

Bei der Erstellung der einzelnen

Profile, fir individuelle Bera-

tungsgesprache  bis  hin zu

bedarfsorientierten Trainings
finden Sie in der grow.up.
Managementberatung einen

zuverlassigen Partner, der Sie in
den eigens auf Sie zugeschnittenen
Losungen berat und begleitet.

Wie alle von uns angewandten
Verfahren, werden auch die Module
von Insights Discovery®

regelmafligen Validitatsunter-

suchungen unterzogen und

erfillen die wissenschaftlichen
Qualitatskriterien.

Um  Anwendungsfehler auszu-
schlieffen und um einen maglichst
groflen Nutzen fir unsere Kunden
zu garantieren, wird Insights
Discovery® ausschliefllich durch

unsere speziell ausgebildeten Trai-

ner und Berater angewendet.




