
 

 
 © Institute for Situational Training + Services * Mozartstr. 3a * 40882 Ratingen / Germany  

Tel. +49 (0) 2102  842550 *  Fax +49 (0) 2102 847092 * mail@situational.de * www.situational.de 

1

 
Seminar  

für Führungskräfte im Verkauf 
 
 
 

 
 
Seminarintervall 2:  
 
 
 
Themen: 
 
Betriebswirtschaftliche und steuerliche Aspekte in der Führung eines FC 
 
Kommunikation mit einzelnen Vertriebspartnern und VP-Gruppen 
 
Erfolgssicherung 
 
 
 
 
Zielsetzung: 
 
 
Die Teilnehmer sollen sich die betriebswirtschaftlichen Grundlagen für die eigene 
Existenzsicherung bewusst machen und aneignen, um ein FinanzCenter im Sinne 
eines "eigenständigen" Unternehmens führen zu können. 
 
Über Kommunikationsfähigkeit und -technik sollen das Bewusstsein für 
leistungsbezogenes Sozialverhalten geweckt und trainiert werden. 
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Zeit  INHALTE:      Ort Methode/ 

           Trainer 
 
 
1. Tag  1. Begrüßung       Pl  
  1.1. Rückmeldungen aus der Praxis 
  1.2 Nachfragen aus Intervall 1 
   
M 5  2. Bewusstseinsbildung zur betriebswirtsch.  Pl Vortrag 
   Führung einer Geschäftsstelle      
  2.1 Die Einnahmenplanung    Pl Lehrgespr./ 
          Gr Übung 
  2.2. Die Investitionsplanung     Lehrgespr./ 
          Gr Übung 
  2.3. Die Kostenplanung     Pl Lehrgespr./ 
          Gr Übung 
  2.4. Die steuerliche Behandlung    Pl Lehrgespr./ 
          Gr Übung 
2. Tag  
M 6  3. Kommunikation     Pl  Vortrag 
  3.1. Die Kommunikationsebenen     Lehrgespr. 

 3.2. Kommunikation mit einzelnen Mitarbeiter  Pl Lehrgespr./ 
          Gr Übung 
  3.3 Kommunikation mit einer Mitarbeitergruppe  Lehrgespr./ 
          Übung 
M 7  4. Maßnahmen zur Erfolgssicherung  Pl Vortrag 
  4.1. Der Soll/Ist Vergleich     Lehrgesp./ 
          Übung 
  4.2. Betriebswirtschaftliche Kennzahlen   Lehrgespr. 
 

 4.3 Einnahmenüberwachung der Mitarbeiter    
(sofern Provisionsempfänger)   Lehrgespr. 

          Übung 
4.4. Das leistungsorientierte Führungsgespräch 

 
  5. Aufgabenstellung für das dritte Seminar 
 

6. Feedback 
 
 
   Seminarende 


