
Sales Excellence
Reality Training 

für Vertriebsprofis 
 



Die Realitätsnähe und die aktive Mitarbeit an einem 
Projekt mit lehrreichen und aufschlussreichen Feed-
backrunden sowie der Möglichkeit, Grenzsituationen 
zu testen, machen das Reality Training zu einem 
einzigartigen Format.

Thomas Eckert, Daimler AG

« 

»



Die Kronau Druckmaschinen AG (KDM) ist ein mittel-
ständischer, international tätiger Konzern. Aufgrund der 
aktuellen wirtschaftlichen Situation sucht die KDM einen 
strategischen Beratungspartner, um mit diesem gemein-
sam grundlegende Veränderungen anzugehen und sich 
langfristig professionell begleiten zu lassen. Der Verän-
derungsprozess beinhaltet insbesondere vier zentrale 
Themenfelder:

1.	Expansion/ Internationalität

2.	Neuausrichtung der gesamten IT-Landschaft

3.	Effizienzsteigerung und Krisenfestigkeit

4.	Firmenkulturwandel

Eine erfolgreiche Umsetzung ist für die KDM von hoher 
Bedeutung. Daher wird großer Wert auf die Auswahl eines 
vertrauenswürdigen und kompetenten Partners gelegt. 
Sie arbeiten in einem Vertriebsteam, dass großes Interesse 
hat, die traditionsreiche KDM als neuen Kunden zu ge-
winnen. Als potenzieller Dienstleister werden Sie deshalb 

zu einem »Beauty Contest« eingeladen. Sie haben zwei 
Tage Zeit, um das Management der KDM zu überzeugen. 
Doch die Konkurrenz ist groß. Sie müssen alles geben, um 
sich am Ende den KDM-Deal zu sichern.

Kronau Druckmaschinen AG – Gewinnen Sie einen neuen Kunden für sich
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Besonders effektiv ist dieses Trainingsformat für 
Personen, die Beziehungen zu Kunden in komplexen 
Projekten und Situationen aufbauen und entwickeln 
müssen.

Dr. Michael Brandenbusch, T-Systems GmbH

« 

»



Reality Trainings konfrontieren erfahrene Verantwortungs-
träger mit einem innovativen Lernumfeld. Als Teilnehmer 
finden Sie sich in einem Unternehmen wieder, in dem alle 
Aspekte einer realen Firma im Verhältnis 1:1 abgebildet 
sind. Die Umgebung umfasst reale Büros, eine eigens für 
das Unternehmen konzipierte Produktpalette, eine Firmen-
historie. Und natürlich vor allem authentische Mitarbeiter, 
die dort ihrer täglichen Arbeit nachgehen.

Sie erleben nicht nur spezifische Situationen, sondern die 
vollständige Praxis − nahtlos und ohne Unterbrechung: Die 
Auftraggeber machen schnell ihre Anforderungen deutlich. 
Durch die Interaktion mit anderen Stakeholdern des Unter-
nehmens wird nach und nach klar, dass fachliches Know-
how wichtig ist, aber alleine nicht ausreicht. 

Die zu lösende Aufgabe ist anspruchsvoll. Und nicht nur 
von Ihrem Auftraggeber geht ein hoher Druck aus. Damit 
Sie in dieser komplexen Situation gezielt Ihre Stärken  
ausspielen können und auch aus Rückschlägen einen  

möglichst hohen Lerneffekt erzielen, steht Ihnen ein er- 
fahrener Coach beratend zur Seite. Was das Format aber 
einzigartig macht, ist das direkte und ungeschminkte  
Feedback Ihrer Interaktionspartner – der sogenannten 
Actors – aus der Rolle heraus.

Realitätsnahe  
Arbeitsumgebung

 Unternehmens-
organisation
 Geschäftsräume
 CI/ Website
 Dokumente, 

Büroausstattung,  
Aushänge, etc. 

Interpersonelles 
Umfeld

 Reale Menschen als 
   individuelle Charaktere
 Persönliche Historie & Motive
 Beziehungsgeflechte

»Reale« Story

 Geschäftssituation
 Case 
 Vielzahl von  

Handlungssträngen
 Liefer- und 

Servicebeziehungen

Reality  
Training

Das erwartet Sie in Reality Trainings



Ich kenne keine vergleichbaren Trainingskonzepte, 
vor allem keine Konzepte, welche diese außer- 
ordentlichen Lerneffekte erzielen könnten.

Ingo-André von Malotki, Campus International

« 
»



Das Reality Training »Sales Excellence« ist ein speziell auf 
die Bedürfnisse von Vertriebsprofis zugeschnittenes Format. 
Hier geht es um knallhartes Agieren im Vertrieb: in der  
Planung, der Vorbereitung – und vor allem in der Durch-
führung. Hier können Sie erfahren und beweisen, wie man 
einzeln und im Team Deals für sich entscheidet. Wer hier 
besteht, der besteht auch in der Praxis. 

Unter den harten Realitätsbedingungen und hohem Druck 
werden Sie in kürzester Zeit die »berühmte Luft nach oben« 
erkennen. Daraus entwickeln sich für Sie und Ihr Team 
wertvolle Ansatzpunkte, um Veränderungen in Richtung 
Excellence anzustoßen – wichtige Schritte auf dem Weg zur 
Spitze. Und nur die zählt im Sales. 

 Stellen Sie bewährte Verhaltensweisen auf den Prüfstand 
und versuchen Sie auch neue Wege zu gehen – das 
Reality Training als Testfeld

 Optimieren Sie das Zusammenspiel in Ihrem Team

 Erhöhen Sie die Trefferquote in der Akquise 

 Sichern Sie sich einen nachhaltigen Kompetenz- und 
Erfahrungsgewinn bei der Lösung Ihrer Vertriebs- 
Herausforderungen

 Profitieren Sie durch ein offenes und individuelles Feed-
back von Stakeholdern und Coaches auf Ihr Verhalten 

Ihr Nutzen durch »Sales Excellence«


