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Seminar
far Fuhrungskrafte im Verkauf

Seminarintervall 2:

Themen:
Betriebswirtschaftliche und steuerliche Aspekte in der Filhrung eines FC
Kommunikation mit einzelnen Vertriebspartnern und VP-Gruppen

Erfolgssicherung

Zielsetzung:

Die Teilnehmer sollen sich die betriebswirtschaftlichen Grundlagen fir die eigene
Existenzsicherung bewusst machen und aneignen, um ein FinanzCenter im Sinne
eines "eigenstandigen" Unternehmens flhren zu kénnen.

Uber Kommunikationsfahigkeit und -technik sollen das Bewusstsein fir
leistungsbezogenes Sozialverhalten geweckt und trainiert werden.
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Zeit INHALTE: Ort Methode/
Trainer
1. Tag 1. BegriiBung Pl
1.1.  Rickmeldungen aus der Praxis
1.2 Nachfragen aus Intervall 1
M5 2. Bewusstseinsbildung zur betriebswirtsch. Pl Vortrag
Fihrung einer Geschaftsstelle
2.1 Die Einnahmenplanung Pl Lehrgespr./
Gr Ubung
2.2.  Die Investitionsplanung Lehrgespr./
Gr Ubung
2.3. Die Kostenplanung Pl Lehrgespr./
Gr Ubung
2.4.  Die steuerliche Behandlung Pl Lehrgespr./
Gr Ubung
2. Tag
M6 3. Kommunikation Pl Vortrag
3.1.  Die Kommunikationsebenen Lehrgespr.
3.2.  Kommunikation mit einzelnen Mitarbeiter Pl Lehrgespr./
Gr Ubung
3.3 Kommunikation mit einer Mitarbeitergruppe Lehrgespr./
Ubung
M7 4, MaBnahmen zur Erfolgssicherung Pl Vortrag
4.1. Der Soll/lst Vergleich Lehrgesp./
Ubung
4.2. Betriebswirtschaftliche Kennzahlen Lehrgespr.
4.3 Einnahmenlberwachung der Mitarbeiter
(sofern Provisionsempféanger) Lehrgespr.
Ubung
4.4. Das leistungsorientierte Flihrungsgesprach
5. Aufgabenstellung fir das dritte Seminar
6. Feedback

Seminarende
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