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Vorwort

Der Mensch im Fokus der 
digitalen Transformation

Vorwort

Denn neben der Technologie 
als Treiber der Veränderungen 
haben Menschen und Prozesse 
einen ebenso großen Stellenwert 
innerhalb von Transformations- 
und Veränderungsprozessen im 
Unternehmen. Beratungsunter-
nehmen, wie die upDATE Gesell-
schaft für Beratung und Training 
mbH, deren Portfoliokatalog Sie 
hier in Händen halten, müssen 
den Wandel von Unternehmen 
mitgestalten. Dies können wir 
tun, indem wir Prozesse und 
Menschen begleiten.

ProzesseTechnik

Mensch

Kultur

Die digitale Transformation ist 
der unumgängliche Weg, um die 
Herausforderungen der Zukunft 
zwischen Mensch, Kultur und 
Technik zu meistern.

Einer dieser Prozesse, der auf 
Basis der digitalen Transfor-
mation stattfindet, ist die ho-
rizontale Vernetzung in den 
Kundenunternehmen.

Das Verständnis über die Integra-
tion aller an der Wertschöpfung 
beteiligten – von den Mitarbei-
ter*innen bis zum Zulieferer – 
sowie die Hilfe bei der Umsetzung 
im Kundenunternehmen, mini-
miert die Risiken des Marktes. Auf 
diesem Weg wollen wir Unter-
nehmen und Mitarbeiter*innen 
an die Hand nehmen. 

Da Strategien die Tendenz haben 
obsolet zu werden, indem sich 
relevante Rahmenbedingungen 
ändern, ist die Agilität innerhalb 

Unser Ansatz:
-  Digitale Transformation als Ausgangspunkt für 

strategische Überlegungen.

-  Integration einer (Unternehmens-) Kultur, die 
Innovation und Kreativität fördert.

-  Menschen (Kunden und Mitarbeiter*innen) im 
Mittelpunkt des Denkens und Handelns.

von (Unternehmens-) Prozessen 
zunehmend relevant.

Entsprechend der lateinischen 
Herkunft des Wortes "agil", kann 
deshalb auch von einem beweg-
lichen Prozess gesprochen wer-
den. So können Organisationen 
und Prozesse auf die Heraus-
forderungen aus ihrem Umfeld 
reagieren und wandlungsfähig 
bleiben.

Dreieck der Digitalen Transformation
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Vorwort

Benutzung unseres Portfolios
Vorwort

Wir gestalten Trainings, Work-
shops, Consultings und kom-
plette Entwicklungsprogramme 
für Sie und Ihre Mitarbeiter*innen.

Wählen Sie aus unseren Leis-
tungen oder lassen Sie sich von 
uns ein komplettes Trainings-
prgramm konzipieren, um Ihren 
individuellen Herausfroderungen 
zu begegnen.

Die einzelnen Module der 
Programme sind auch als 

Trainings- 
name

Kurzinfos

Business 
Outcom

Kategorie

Inhalt

eigenständige Trainings abrufbar.
Wir führen sowohl offene Ter-
mine als auch geschlossene In-
house-Veranstaltungen durch. 

Dank unserer digitalen Prozesse 
können unsere Trainings/Work-
shops nicht nur live vor Ort, son-
dern auch komplett virtuell oder 
als hybrides Modell stattfinden.

Unsere Trainings/Workshops 
richten sich an Mitarbeiter*in-
nen im Vertrieb und verwandte 

Fachbereiche, die unmittelbar 
miteinander verbunden sind.

Im Regelfall setzt sich unser 
Teilnehmer*innenkreis zusam-
men aus: Inside Sales, jungen 
Vertriebsmitarbeiter*innen 
(Trainees), Quereinsteiger*in-
nen im Vertrieb, (Key) Account 
Manager*innen, Vertriebslei-
ter*innen, Management/Füh-
rungskräfte, Marketing-Bereich 
sowie Personalentwicklung/
HR-Bereich.

 Teilnehmer:innenkreis:
An wen richtet sich das Training/der Workshop?

 Programm:
Ist das Training Teil eines Entwicklungspgrogramms?

 Methoden:
Welche Methoden werden angewendet?

 Invest:
Wie hoch ist der Tagessatz?

 Dauer:
Wie lange dauert das Training/der Workshop?

 Bestellnummer:
Mit dieser Nummer können Sie unsere Leistung bestellen.

Aufbau des Trainingskatalogs 
und Bedeutung der Symbole:
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Inhalt

Kultur:

Mensch:

Vorwort:

Digitale Transformation – Change 

Management – Agilität – Innovation – 

Corporate Culture – New Work

 Seite 11

Human Centered – Kommunikation – 

Stärkenmanagement – Konfliktlösung 
– Persönlichkeit – Selbstorgansiation
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Inhalt
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Gestalten Sie jetzt 
Ihren Erfolg.

www.update-training.com Buchen

Sie möchten ein Training oder kostenloses Erstgespräch 
buchen oder sich erst einmal persönlich beraten lassen?

Dann buchen Sie einen unsere Trainer*innen ganz 

unkompliziert über unser Online-Formular:

 https://www.update-training.com/online-buchung

https://www.update-training.com/online-buchung


www.update-training.com

Seite 08

Regionenübersicht

Wir sind deutschlandweit 
und virtuell für Sie im Einsatz

upDATE on Tour

Unsere Büro- und Traingsräume 
befinden sich im schönen Nürn-
berg und sind optimal mit Bus, 
Bahn, Fahrrad und Auto zu 
erreichen.

Unsere Entwicklungsprogramme
finden regelmäßig in verschiede-
nen Regionen Deutschlands statt 
oder werden inhouse in geschlos-
senen Gruppen durchgeführt.

Wir veranstalten unsere Trai-
nings und Workshops in unseren 
Räumlichkeiten, bei Ihnen vor Ort, 
komplett virtuell oder hybrid.

Tipp: Wir sind jedes Jahr 
mit unserem mobilen Büro 
aka Bulli-Bus auf Tour und 
bieten kostenlose Kennen-
lern-Workshops an.

Süd

Nürnberg

Central

Nord-West

Süd-West

Ost

Nord
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Zahlen & Fakten

Seit 22 Jahren leben 
wir Vertrieb!

Zahlen & Fakten

1998

Motivation, 
Engagement 

und Spaß

500

40

wurde die upDATE gegründet. Seitdem sind 
wir als Trainings- und Consultingdienstleister 
in der ITK-Branche unterwegs.

Wir lieben, was wir tun und sind bei unseren 
Trainings, Consultings und Workshops immer 
mit Herzblut dabei.

bereichern die upDATE mit ihrem Wissens- und Tatendrang und dem Motto "Menschen 
in ihren Stärken stärken".

Trainigs und Workshops im Jahr. Bei über 20 
Jahren Erfahrung kommen ganz schön viele 
Termine zusammen.

Staffeln unseres Vertriebsentwicklungspro-
grammes junior.challenger® haben wir seit 
2010 abgeschlossen und über 350 junge 
Vertriebstalente "entwickelt".

20 Trainer und Consultants

mehr als

mehr als

unendlich viel
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Managed Training Service

Individuelle Trainingsprogramme
Managed Training Service

Uns ist es wichtig auf Ihre Bedürf-
nisse einzugehen und dort an-
zupacken, wo Sie Unterstützung 
benötigen. Deswegen stellen wir 
individuelle Trainingsprogramme 
zusammen, die Ihnen den größten 
Mehrwert bieten.

Dabei gehen wir nach unserem 
bewährten Schema vor, das 
Ihnen einen umfassenden Über-
blick über Konzeption bzw. In-
halte gibt und die Möglichkeit, 
entsprechend nachzujustieren. 
Über den gesamten Trainings- 

prozess steht Ihnen ein Ansprech-
partner aus unserem Team zur 
Seite. Außerdem stellen wir alle 
Unterlagen zur Vor- und Nachbe-
reitung virtuell oder in Papierform 
über unser Collaboration-Tool zur 
Verfügung.

1  Erstes Kundengespräch mit 
dem Kunden zur Abstim-
mung der Rahmenparameter 
(virtuell oder vor Ort).

2  Konzeption und Planung 
der Trainings bzw. Work-
shops. 

3  Präsentation des Trainings-
konzepts und Möglichkeit 
zur Nachjustierung.

4  Beauftragung Ihres indivi-
uellen Trainingsprogramms.

5  Vorbereitung der Inhalte 
durch den/die Trainer*innen.

6  Umsetzung und Durch-
führung der Trainings mit 
regelmäßigem Feedback 
und Evaluierungen.

1  Kundengespräch 
und Abstimmung

2  Konzeption 
und Planung

3  Präsentation 
und Nachjustierung

4  Beauftragung5  Vorbereitung

6  Umsetzung, Feed-
back und Evaluierung
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Managed Training Service

Beispiele und Preise
Managed Training Service

Beispiel 1:
"Personalauswahl"

Wir unterstützen unsere Partner 
über die Ausbildung neuer Mit-
arbeiter*innen hinaus auch bei 
der Personalauswahl in den fol-
genden Schritte:

1) Gestaltung Stellenaus- 
schreibung

2) Vorauswahlstufe 1: Screening 
Bewerbungsunterlagen 

3) Erstellung Selfassessment

4) Vorauswahlstufe 2

5) Leitfadengestütztes 
Telefoninterview

6) Erstellung der Aufgaben für 
ein Assessment-Center

7) Assessorenschulung

8) Moderation 
Assessmentcenter

Unsere Preise:
–  1.650€ für Backoffice-/Vorbereitungstage.
–  2.400€ für Trainings-/Coaching-/Consultingtage bis 6 Teilnehmer*innen.
–  Projektpreise sind möglich. Individuelle Leistungen auf Anfrage.

Beispiel 2:
"Interne Traineeprogramme"

Für unsere Partner entwickeln 
wir individuelle Entwicklungspro-
gramme. Dabei können wir ganz 
zielgerichtet auf die gewünschten 
Skills, Tools und Herausforderun-
gen eingehen. Zum Beispiel:

1) KickOff

2) Zeit- und Selbstmanagement 
 Seite 32

3) Individuelles Coaching

4) Vertriebssystematik 
 Seite 36

5) Consultative Selling 
 Seite 37

6) Vertriebskommunikation 
 Seite 20

7) No Need, no Sale 
 Seite 28

8) Get relevant: Account- 
planung  Seite 39

Beispiel 3:
"Partner Enablement"

Wir entwickeln für Hersteller und 
Distributionen Enablement Pro-
gramme, um neue Geschäftsini-
tiativen und -strategien mit deren 
eigenen Partnern zu ermöglichen. 
Dabei berücksichtigen wir drei 
Phasen:

1) Partner Onboarding: Prozess 
zur Auswahl der richtigen 
Partner

2) Partner-Enablement: Ent-
wicklung bestehender 
Partner und neuer Partner: 
Wissensvermittlung von 
Markt, Sales und Technology 
Skills, Entwicklungspläne mit 
bestehenden Partnern, Kon-
zeption und Durchführung 
von Trainings/Workshops 
und Events für die Beteiligten

3) Partnerbindung: langfristigs-
tes committment auf beiden 
Seiten als win-win für die 
Zusammenarbeit
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Kultur
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Der Wandel – Meine Chance

 Seite 13

Agile Organtisation

 Seite 14

Agiles Arbeiten und New Work

 Seite 15

Innovationsworkshop

 Seite 16

IMPROsession

 Seite 17

Die digitale Transformation 
hat in erster Linie mit der 
Unternehmenskultur zu tun, 
die sich dringend ändern 
muss, wenn die Unter-
nehmen den Anschluss an 
die Zukunft nicht verlieren 
wollen.

Eine Unternehmenskultur 
entsteht dadurch, dass sie 
gelebt und vorgelebt wird. 
Wenn es möglich ist, in 
einem Prozess Meinungen 

von Stakeholdern – z.B. 
von Mitarbeiter*innen – zu 
integrieren, wird es auch 
möglich, eine Kultur und ein 
Leitbild zu leben, welches 
genau das vorgibt. Wir 
begleiten Sie dabei.
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Changemanagement – Verän-
derung annehmen und steuern  – 
mit dem Wandel umgehen – sich 
weiterentwickeln

Was sind bewusste und unbe-
wusste Veränderungen? Welcher 
Wandel ist sinnvoll und wann? 
Wie gestalte ich den Wandel für 
mich und im Team?

Gesunde Veränderung ist nicht 
nur ein beruflicher Erfolg, sondern 
auch immer ein persönlicher. Wir 
zeigen Ihnen, wie Sie Ihre Chan-
cen in Veränderungsprozessen  
erkennen und sie durch zielfüh-
rende Maßnahmen erfolgreich 
nutzen können.

Dabei ist es wichtig die Hinter-
gründe für Veränderungspro-
zesse und die Gründe für kognitive 
Schwierigkeiten zu kennen, falls 
es mal nicht so klappen sollte. Mit 
der richtige Technik funktionieren 
die "guten Vorsätze" und Sie sind 
in der Lage nutzbringende Ver-
änderungen bequem zu steuern. 

Inhalt:

Kultur

Der Wandel – Meine Chance

 Teilnehmerkreis:
Alle Interessierten

 Methoden:
Theoretischer Input, Grup-
pen-arbeiten, aktuelle 
Situationen als Diskussions-
grundlage, Selbstreflexion, 
kollegiale Beratung, Rollen-
spiele, Feedback

 Invest:
4800€ netto 
zzgl. 300€ Reisekosten

 Dauer:
Individuell, 2 Tage

 Bestellnummer:
ud-k01 
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Herausforderungen erkennen – 
Veränderungen herbeiführen  – 
innovativ agieren – weiterhin 
eine wichtige Rolle am Markt 
spielen – vom Wettbewerb 
abheben

Inhalt:

Kultur

Agile Organisation

 Teilnehmerkreis:
Führungskräfte sowie Mit-
arbeiter*innen aus dem Mar-
keting- und/oder HR-Bereich

 Methoden:
Trainer-Input,kollegiale 
Beratung, Austausch von 
Erfahrungen, Reflexionen, 
Gruppenübungen, Rollen-
spiele, Feedback

 Dauer:
Individuell, 2 Tage

 Bestellnummer:
ud-k02

Was können wir im Unternehmen 
tun, um frühzeitig und eigen-
ständig aktiv „Veränderungen“ 
herbeizuführen? Wohin müssen 
wir uns entwickeln, wenn wir 
zukünftig eine wichtige Rolle 
spielen wollen?

Die agile Organisation dient als 
Instrument in sich ständig än-
dernden Märkten. Wir zeigen 
Ihnen Handlungsmöglichkeiten 
für Ihr Unternehmen auf und wie 
Sie Spannungsfelder erkennen 
können.

Gemeinsam planen wir die nächs-
ten möglichen Schritte und wie 
Sie sich – ganz nach dem Motto 
"Different or die!" – vom Wett-
bewerb abheben können.

Seien Sie offen gegenüber 
Neuem, denn der Workshop 
selbst wird auch nach agilen 
Prinzipien umgesetzt und bietet 
Raum für flexible Gestaltung.

Mögliche Fragestellungen für 
den Workshop:

– Warum sollte jemand bei uns 
Kunde werden?

– Wohin müssen wir uns ent-
wickeln, wenn wir zukünftig 
eine wichtige Rolle am Markt 
spielen wollen?

– Wie können wir innovativ 
agieren?
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Agil arbeiten – meine Rolle 
verstehen – im Team arbeiten – 
mit anderen Meinungen um-
gehen – agile Tools kennen und 
anwenden

Passt unser Arbeitsalltag noch 
zu unserer digitalisierten Arbeits-
welt? Wie kann ich flexibler arbei-
ten und welche Rolle hat meine 
Führungskraft?

Der Sammelbegriff "New Work" 
beschreibt eine Vielzahl neuer 
Arbeitsmethoden und stellt im 
Wissenszeitalter eine Chance für 
jede Organisation dar. Wir stel-
len Ihnen erprobte und effiziente 
Tools für Agiles Arbeiten – wie 
etwa Scrum oder verschiedene 
Kreativtechniken zu Lösungs-
findung – vor, um den neuen 
Herausforderungen begegnen 
zu können.

Auch die Arbeitsmentalität än-
dert sich: Nach dem Motto "Fail 
early, fast and often" zeigen wir 
Ihnen, wie Sie aus Fehlern sinn-
voll lernen und mit Konflikten 
positiv umgehen können.

Im agilen Arbeiten wird der Fokus 

Inhalt:

Kultur

Agiles Arbeiten und New Work

 Teilnehmerkreis:
Führungskräfte und Mit-
arbeiter*innen aus dem HR-
Bereich

 Methoden:
Trainer-Input, Praxisbeispiele, 
Selbstreflexion, Rollenspiele, 
Gruppenarbeiten, Feedback

 Dauer:
Individuell, 2 Tage

 Bestellnummer:
ud-k03

auch auf neue Team-Konstella-
tionen gelegt. Sie lernen, warum 
heterogene Gruppen mehr brin-
gen und dass Unterschiede Er-
folg bringen. Nach dem Training 
wissen Sie, wie Sie mit unter-
schiedlichen Meinungen um-
gehen können und beherrschen 
die passende Kommunikation für 
agiles Arbeiten.
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Kundenzentriert vorgehen – 
kreative Ideen entwickeln –  inno-
vative Lösungsansätze finden – 
Prototyping – Nutzergruppen 
identifizieren – Geschäftsmo-
delle skizzieren

Vorgehen wie Design Thin-
king & Lean Startup verhei-
ßen disruptive Erfolge durch 
das Lösen komplexer Heraus-
forderungen, die Gestaltung 
kunden- & nutzerzentrierter Inno-
vationen sowie die Entwicklung 
einzigartiger Geschäftsmodelle.  
Die grundlegenden Prinzipien 
und Methoden haben des-
halb weitreichende Einflüsse in 
unsere Arbeitswelt gefunden. In 
dem Workshop setzen wir uns 
intensiv mit den wichtigsten An-
sätzen auseinander und erleben 
den Nutzen für ihr Business. 

Anhand praxisnaher Themen 
erleben die Teilnehmer*innen, wie 
nutzerzentriertes Denken Ideen 
kreiert, interdisziplinäre Teams 
Kreativität beflügeln und itera-
tives Vorgehen schnelle Erfolge 
bewirkt. 

Dank erster Praxiserfahrungen 
können die Teilnehmer*innen das 

Inhalt:

Kultur

Innovationsworkshop

 Teilnehmerkreis:
Account Manager*innen, 
PreSales, Consultants und 
Führungskräfte

 Methoden:
Trainer-Input, kollegiale 
Beratung, Austausch von 
Erfahrungen, Reflexionen, 
Gruppenübungen, Rollen-
spiele, Feedback

 Dauer:
Individuell, 2 Tage

 Bestellnummer:
ud-k04

Erlernte direkt in ihren Berufs-
alltag transferieren. Der Fokus 
liegt auf dem Erlernen durch 
Anwenden. 
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Neues ausprobieren – Input be-
kommen – Pain Points anspre-
chen – inspirieren lassen

IMPROsession – abgeleitet aus 
dem Wort Improvement (eng. 
für Verbesserung, Fortschritt, 
Neuerung) und aus der Musik, 
der Jam-Session (zwangloses Zu-
sammenspiel von Jazzmusikern, 
häufig mit freien Interpretatio-
nen). Und genau diese beiden 
Aspekte wollen wir in unserem 
experimentellen Workshop-For-
mat verbinden: 

Wir kommen zwanglos zusam-
men, um uns auzutauschen, Kon-
takte zu knüpfen, zu diskutieren 
und zu brainstormen. Gemein-
sam erarbeiten wir uns Heran-
gehensweisen und Antworten 
zu aktuellen Fragestellungen 
aus dem Berufsalltag, die Sie 
in Ihrem eigenen Unternehmen 
anwenden können. Themenbe-
zogene (Gast-)Vorträge runden 
das Programm ab und sorgen 
für eine gute Portion Input und 
Inspiration.

Inhalt:

Kultur

IMPROsession

 Teilnehmerkreis:
Vertriebsleiter*innen, Füh-
rungskräfte und Transforma-
tionsbegleiter*innen

 Methoden:
Diskussion, kollegialle Be-
ratung, Netzwerken

 Invest:
kostenlos

 Dauer:
3,5 h

Die Themen variieren je Work-
shop-Tag und bewegen sich im 
Kontext von Digitalisierung, digi-
taler Transformation, New Work 
und Unternehmenswerte. Dabei 
wollen wir aber so flexibel wie 
möglich bleiben und sind jeder-
zeit offen für Themenvorschläge.

Die IMPROsession findet freitags 
einmal im Monat von 8.30-12.00 
Uhr statt. Frühstück und die nö-
tige Portion Koffein sind übrigens 
inklusive.
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Kundenzentriert präsentieren
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Vertriebskommunikation
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Verhaltensbasierter Vertrieb
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Kaltakquise – Telefonaktionen 

leichter gemacht

 Seite 22

Rhetorik & Kommunikation – Sou-

verän und überzeugend Auftreten

 Seite 23

Raus aus der Kampfzone – Konflikt-
management  Seite 24

Plötzlich Führungskraft – Vom 

Kollegen zur Vorgesetzen

 Seite 25

Führung 4.0 – Aufbautraining

 Seite 26

Die richtige Aufstellung von 

Vertriebsteams

 Seite 27

No Need – No Sale

 Seite 28

Storytelling und Kernbotschaften 

entwickeln

 Seite 29

Potenzialverfahren
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Mitarbeiterkompetenzen und 

Entwicklungspfade
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SKOPE – Selbstkompetenz, Organi-

sation, Planung, Effizienz
 Seite 32

Persönlichkeitsentwicklung mit 

dem LIFO®-Stärkenmanagement

 Seite 33

Gesund und motiviert durch

den Arbeitsalltag

 Seite 34

Der Mensch und sein Ver-
halten stehen im Zentrum 
des Wandels. Der Mensch 
ist dabei der wichtigste 
Träger der Transformation. 
Der Mensch als Mitarbei-
ter*in, als Führungskraft, 
als Gestalter*in eines 
Change Prozesses.

Der zentrale Aspekt ist die 
Änderung der Einstellun-
gen der Menschen. Die Mit-
arbeiter*innen machen mit 

ihrem Wissen mehr denn je 
den Mehrwert eines Unter-
nehmens aus. Wir tragen 
dazu bei, indem wir Mit-
arbeiter*innen in unseren 
Trainings und Workshops 
in ihren individuellen Stär-
ken fördern.
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Perspektivenwechsel vorneh-
men – zielgerichtet präsentieren – 
von der Konkurrenz abheben – 
interesante Präsentationen ge-
stalten – souverän auftreten – 
mit Aufregung umgehen

Wie halte ich eine gute Präsenta-
tion? Was muss ich beachten, um 
selbstbewusst aufzutreten? Wie 
bestehe ich erfolgreich gegen die 
Konkurrenz? Wie gehe ich mit 
Aufregung um?

Die Herausforderung einer guten 
Präsentation besteht immer 
darin, den Draht zum Publikum 
zu finden und das Thema in-
haltlich wie rhetorisch souverän 
vorzutragen. 

Im Vertrieb gehören Präsenta-
tionen bei Kund*innen oder vor 
Kolleg*innen zum Alltag. Sie ler-
nen, wie Sie einen Perspektiven-
wechsel vornehmen können und 
Ihre Präsentation auf Ihre Zuhörer 
individuell und zielgerichtet an-
passen. Denn nur so können Sie 
sich gegenüber der Konkurrenz 
behaupten und den (Verkaufs-) 
Prozess in Gang bringen.

Wir zeigen Ihnen wie Sie Ihre 

Inhalt:

Mensch

Kundenzentriert präsentieren

 Teilnehmerkreis:
Alle, die präsentieren müssen

 Methoden:
Trainer-Input, Austausch 
von Erfahrungen, Refle-
xionen, Präsentationen, 

Einzel- & Gruppenarbeiten, 
Feedback

 Programm:
Dieses Training ist Teil des 
junior.challenger-Programms 

 Seite 45

 Dauer:
2 Tage

 Bestellnummer:
ud-m01 

Präsentation überzeugend be-
ginnen, einen logischen Auf-
bau erstellen und gelungen 
abschließen. 

Sie lernen, wie Sie langweilige 
Powerpoint- Schlachten vermei-
den und stattdessen mit ihrem 
Vortrag auf offene Augen und 
Ohren stoßen. Dabei gehen wir 
auch auf den richtigen Einsatz 
und die Gestaltung der verschie-
denen Präsentationsmedien ein.
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Verkaufsgespräche erfolgreich 
führen – Kundenbedürfnisse er-
kennen – Feedback konstruktiv 
nutzen – mit Einwände umgehen

Wie erkenne ich Kundenbedürf-
nisse? Wie reagiere ich auf Her-
ausforderungen? Welche Fragen 
muss ich stellen? Wie führe ich 
ein richtiges Vertriebsgespräch?

Sie reflektieren Ihre bisherigen 
Gesprächserfahrungen und er-
arbeiten daraus Bausteine eines 
erfolgreichen Gesprächsaufbaus. 
In Kenntnis der wichtigsten Kom-
munikationsmodelle und durch 
den gezielten Einsatz von „Ak-
tivem Zuhören“ sowie Frage-
techniken können sie zukünftig 
auch in schwierigen Gesprächs-
situationen mit Kunden souverän 
agieren. 

Außerdem lernen Sie Möglich-
keiten kennen, wie sie Feedback 
konstruktiv geben und nutzen 
sowie professionell mit Einwän-
den umgehen können.

Inhalt:

Mensch

Vertriebskommunikation

 Teilnehmerkreis:
Account Manager*innen und 
Consultants.

 Methoden:
Trainer-Input, Reflexion, 
Feedback, Gruppenübung, 

Rollenspiele, Erfahrungsaus-
tausch

 Programm:
Dieses Training ist Teil des 
junior.challenger-Programms 

 Seite 45

 Dauer:
2 Tage

 Bestellnummer:
ud-m02



Seite 21

www.update-training.com Mensch

Stärkenmanagement – Chancen 
ergreifen – vertrieblicher Erfolg – 
angemessene Reaktionen in 
Konflikten

Warum reagieren Menschen 
manchmal anders als erwar-
tet? Wie erkenne ich rechtzeitig 
mögliches Konfliktpotenzial? 
Wie kann ich unter ungünstigen 
Rahmenbedingungen trotzdem 
erfolgreich kommunizieren? 

Jeder Mensch „tickt“ anders und 
hat seine persönlichen Stärken 
und Schwächen. Durch die vier 
LIFO®- Persönlichkeitsstile er-
fahren Sie, welcher Verhaltens-
stil bei ihnen dominiert und wo 
ihre persönlichen (vertrieblichen) 
Stärken liegen. Diese können sie 
für ihre Arbeit weiter entwickeln 
und einsetzen. Sie lernen, den be-
vorzugten Verhaltensstil ande-
rer Personen zu erkennen und in 
Gesprächen zu berücksichtigen, 
sodass es möglich wird, auch 
unter ungünstigen Bedingungen 
Erfolge zu erzielen.

Inhalt:

Mensch

Verhaltensbasierter Vertrieb

 Teilnehmerkreis:
Account Manager*innen, 
Consultants und PreSales.

 Methoden:
Trainer-Input, Reflexion, 
Feedback, Gruppenübung, 

Rollenspiele, Erfahrungsaus-
tausch

 Programm:
Dieses Training ist Teil des 
junior.challenger-Programms 

 Seite 45

 Dauer:
2 Tage

 Bestellnummer:
ud-m03
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Erfolgreichen Pitch durchführen – 
Neukunden gewinnen – mit 
Rückschlägen umgehen – den 
Kunden verstehen

Was soll ich dem Kunden bzw. 
Interessenten sagen? Wie kann 
ich ihn von meinem Anliegen 
überzeugen? Und vor allem: Wie 
werde ich zu meiner Zielperson 
durchgestellt ohne am Empfang 
hängen zu bleiben?

Kampagnen nachzutelefonieren 
oder Kaltakquise- Telefonate zu 
führen erfordert häufig eine ge-
wisse Überwindung. Wir bringen 
Ihnen bei, wie Sie sich mental auf 
die Telefonate einstellen können, 
beim Interessenten mit einem 
individuellen Pitch punkten und 
gekonnt mit Einwänden umgehen 
können.

Dabei gehen wir auf die Grundla-
gen der Kommunikation am Tele-
fon ein, bauen Gespräche auf und 
bereiten diese vor. Sie lernen, wie 
Sie den Kunden verstehen, ihm 
aktiv zuhören und die richtigen 
Fragen zum richtigen Zeitpunkt 
stellen.

Inhalt:

Mensch

Kaltakquise – Telefonaktionen 
leichter gemacht

 Teilnehmerkreis:
Account Manager*innen und 
Assisten*innen

 Methoden:
Trainer-Input, Erfahrungs-
austausch, Gruppenübungen, 
Rollenspiele, Feedback

 Dauer:
Individuell, 2 Tage

 Bestellnummer:
ud-m04

Misserfolge werden reduziert 
und wenn es einmal doch nicht 
klappen sollte, zeigen wir Ihnen, 
wie Sie mit Rückschlägen um-
gehen und beim nächsten Tele-
fonat trotzdem motiviert an den 
Kunden herantreten.



Seite 23

www.update-training.com Mensch

Kommunikation – erster Ein-
druck – Rhetorik – Struktur – 
Präsentieren – Körpersprache – 
Stimme – Einwandbehandlung

Rhetorik und Körpersprache 
sind wichtige Kompetenzen, 
um im Berufsalltag selbstsicher, 
authentisch und professionell 
aufzutreten. 

Wir geben Ihnen Methoden an 
die Hand, wie Sie die Sympathie 
und Aufmerksamkeit Ihrer Zu-
hörer*innen gewinnen können, 
wie Sie Ihre Vorträge kurzwei-
lig, verständlich und interessant 
strukturieren und wie Sie Ihre 
Nervosität positiv nutzen können.

Dabei lernen Sie verschiedene 
Kommunikationsmodelle (Eis-
berg-Modell, 4-Seiten-Modell) 
kennen, anhand derer Sie Ge-
sprächssituationen richtig ein-
schätzen und verstehen können.

Durch das sogenannte Framing 
lernen Sie Reden, Vorträge und 
Präsentationen gelungen ein-
zuleiten und zu strukturieren. 
Außerdem zeigen wir Ihnen, wie 

Inhalt:

Mensch

Rhetorik & Kommunikation – 
Souverän und überzeugend 
auftreten

 Teilnehmerkreis:
Alle Interessierte

 Methoden:
Trainer-Input, Praxisbeispiele, 
Arbeiten an eigenen Projek-
ten, Selbstreflexion, Präsen-
tieren

 Dauer:
Individuell, 2 Tage

 Bestellnummer:
ud-m05

sie souveran mit Einwänden und 
Blackouts umgehen.

Ein gezielter Einsatz natürlicher 
Körpersprache, Stimme sowie 
verbaler und nonverbaler Signale 
hilft Ihnen Vortragssituationen in 
Zukunft zu meistern.
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Perspektive wechseln – wirk-
samer kommunizieren – ent-
spanntere Atmosphäre im 
Team – Empathie lernen – 
Konfliktmanagement

Wie entstehen Konflikte? Wie 
kann ich sie lösen oder sogar 
vorbeugen? Wie gehe ich mit 
Konflikten um? Welche Auswir-
kungen haben Konfliktphasen? 

Wir nehmen die Welt nur aus 
unseren Augen wahr und be-
werten Situationen meist nur 
nach unseren Werten und Ge-
fühlen. Daraus können Kon-
flikte entstehen, nicht zuletzt 
auch durch missverständliche 
Kommunikation.

Sie lernen verbale und nonverbale 
Methoden zur Konfliktlösung und 
Grundlagen der Kommunikation. 
Denn durch das Wissen, wie wir 
miteinander sprechen und einer 
wirksamen Sprache, können 
wir einerseits dem Gegenüber 
leichter verständlich machen, 
was unser Anliegen ist und an-
dererseits den Gegenüber besser 
verstehen.

Inhalt:

Mensch

Raus aus der Kampfzone – 
Konfliktmanagement

 Teilnehmerkreis:
Alle Interessierte

 Methoden:
Trainer-Input, Gruppen- und 
Einzelarbeiten, Praxis-
übungen, Selbstreflexion, 
Feedback, Rollenspiele

 Dauer:
individuell, 2 Tage

 Bestellnummer:
ud-m06

Die Ishikawa-Methode, die Trans-
aktionsanalyse und das Drama-
Dreieck sind nur einige Beispiele, 
um die Perspektive zu wechseln 
oder das Ursache-Wirkungs-
Prinzip zu verstehen.

Eine offene Sprache und das 
Sicheinlassen auf die Person 
gegenüber führt meist zu einer 
Win-Win-Situation im Konflikt 
und entspannt das Miteinander.
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Konflikte lösen – Kolleg*innen 
motivieren – Freiheit geben und 
Strukturen schaffen – eigenen 
Führungsstil finden

Sie wurden kürzlich zur Füh-
rungskraft befördert und wis-
sen nicht, wie Sie ihre neue Rolle 
ausfüllen sollen? Sie kennen die 
neuen Herausforderungen nicht, 
wollen aber vorbereitet sein?

Wir stellen Ihnen die aktuellen 
Chancen und Herausforderun-
gen einer Führungskraft vor und 
zeigen Ihnen, wie Sie sich von der 
Fachkraft und Kolleg*in zur Füh-
rungspersönlichkeit entwickeln 
können. Anhand von Führungs-
instrumenten und Verhaltenswei-
sen bilden Sie Ihren bevorzugten 
Führunsgstil aus. Die Basis Ihres 
Erfolgs ist dabei immer die Eigen-
motivation und Motvation Ihrer 
Mitarbeiter*innen. 

Mit der richtigen Kommunika-
tionsstrategie lernen Sie, zielge-
richtete Strukturen und Prozesse 
aufzusetzen und Spielregeln für 
Ihr Team zu definieren. 

Inhalt:

Mensch

Plötzlich Führungskraft – Vom 
Kollegen zum Vorgesetzen

 Teilnehmerkreis:
Fürhungskräfte

 Methoden:
Trainer-Input, aktuelle 
Situationen als Diskussions-
grundlage, kollegiale Be-
ratung, Rollenspiel, persön-
liches Feedback

 Dauer:
individuell, 2 Tage

 Bestellnummer:
ud-m07

Wir helfen Ihnen den Spagat 
zwischen Freiheit und Kontrolle 
zu schaffen und durch prak-
tische Lösungsmöglichkeiten 
potenzielle Konflikte, die in Ihrer 
neuen Rolle entstehen könnten, 
zu lösen.
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Neue Herausforderungen als 
Führungskraft meistern – Mit-
arbeiter*innen motivieren – 
Diksurse führen – Konflikte 
entschärfen – lateral führen

Wie funktioniert Führung in der 
Arbeitswelt 4.0? Welche An-
forderungen gibt es an mich als 
Führungskraft? Welche Kompe-
tenzen muss ich dafür mitbringen?

Das Handwerkszeug von Füh-
rungskräften hat sich parallel 
zum Wandel in der Arbeistwelt 
verändert. Wir erarbeiten Lö-
sungsmöglichkeiten für konkrete, 
herausfordernde Führungs-
situationen und erlernen neue 
Führungsinstrumente und Ver-
haltensweisen, die zielorientiert 
wirken. Ein wichtiges Tool dabei ist 
die Eigenmotivation und die Mo-
tivation Ihrer Mitarbeiter*innen.

Sie lernen außerdem die Wich-
tigekeit der Kommunikationsfä-
higkeit als Führungskompetenz 
kennen, um Diskurse zu leiten und 
mit Ambivalenz und Zielkonflik-
ten umgehen zu können.
Mit verschiedenen Führungsstilen 
können Sie situationsangemessen 

Inhalt:

Mensch

Führung 4.0 – Aufbautraining

 Teilnehmerkreis:
Führungskräfte

 Methoden:
Trainer-Input, aktuelle 
Situationen (eigene Füh-
rungssituationen, gelungene 
und herausfordernde) als 
Diskussionsgrundlage, kolle-
giale Beratung, Rollenspiel, 
persönliches Feedback

 Dauer:
Individuell, 2 Tage

 Bestellnummer:
ud-m08

„alten Hasen“, „Diven“, „New-
bies“ und ähnliche Charakter-
typen führen und anleiten.
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Vertriebsprozesse – Kompetenz-
entwicklung – Strukturierung – 
CRM – Buying Center

Um den Kund*innen den best-
mögichen Mehrwert zu liefern, 
braucht es eine strukturierte 
Vertriebsorganisation. Im Rah-
men von agilen bzw. gelebten 
Strukturen sowie dem Dreiklang 
von Mensch-Prozessen-Technik 
können sich diese Organisationen 
und deren Mitarbeiter*innen ihr 
volles Potenzial entfalten.

In unserem Training entwickeln 
wir gemeinsam einen Fahrplan, 
wie Innen- und Außendienst „an 
einem Strang“ ziehen, alle Ver-
triebsteams eine einheitliche 
Sprache sprechen und Prozesse 
festgelegt sind und von allen Be-
teiligten gelebt werden.

Dabei ist es besonders wichtig, 
dass alle Mitarbeiter*innen ab-
geholt, (neue) Strukturen klar 
kommuniziert und neue Rollen 
sowie Erwartungen an die ein-
zelnen Positionen im Team defi-
niert werden. Weitere Punkte, die 

Inhalt:

Mensch

Die richtige Aufstellung 
von Vertriebsteams

 Teilnehmerkreis:
Führungskräfte, Vertriebs- 
leiter*innen und Mitarbeiter* 
innen im HR-Bereich

 Methoden:
Beratungsarbeit, Konzept- 
erstellung

 Dauer:
Individuell, 2 Tage

 Bestellnummer:
ud-m09

innerhalb des Workshops geklärt 
werden können:

–  Überprüfung der existieren-
den Prozesse

–  Nachschärfen des kundenin-
ternen Vertriebsprozesses

–  Empfehlungen und Übertra-
gung in CRM-Systeme

–  Berücksichtigung des Buying 
Center (Kunden des Kunden)

–  Prüfung der Personas: 
An wen verkaufen wir?

–  Welche Team-Kompetenzen 
sind vorhanden? Welche 
fehlen?
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Befreiung vom Wettbewerbs-
druck – kundenzentrierte 
Lösungsentwicklung – nach-
haltige Kundenbeziehungen  – 
Nutzenargumentation

Inhalt:

Mensch

No Need – No Sale

 Teilnehmerkreis:
Account Manager*innen, 
Consultants und PreSales

 Methoden:
Trainer-Input, Reflexion, 
Feedback, Gruppenübung, 

Rollenspiele, Erfahrungsaus-
tausch

 Programm:
Dieses Training ist Teil des 
junior.challenger-Programms 

 Seite 45

 Dauer:
2 Tage

 Bestellnummer:
ud-m10

Wie gewinne ich das Vertrauen 
meiner Kund*innen? Wie invol-
viere ich die richtigen Personen, 
um mein Projekt voranzubrin-
gen? Was muss ich tun, um ein 
geschätzter Ratgeber für meine 
Kund*innen zu werden?

In Zeiten, in denen Kunden gut 
informiert und Produkte zuneh-
mend vergleichbar sind, reicht es 
nicht mehr aus, nur mit Vorteilen 
und Merkmalen von Lösungen zu 
argumentieren. 

Deswegen lernen Sie mit uns 
einen neuen Ansatz kennen: Sie 
stellen ihre Kund*innen in den 
Mittelpunkt Ihrer Überlegungen. 
Dadurch können Sie Fachabtei-
lungen über Nutzen ansprechen 
und mögliche Bedarfe durch das 
gemeinsame Bearbeiten von 
Lösungsideen ermitteln. Durch 
dieses frühe Einsteigen in die 
Verkaufsprojekte können Sie sich 
vom Wettbewerbsdruck befreien 

und proaktiv vorgehen.

Sie identifizieren im Buying 
Center die richtigen Ansprech-
partner*innen der Fachabtei-
lungen und sprechen über die 
Gesprächs- und Fragetechnik
OPAL Fachbereiche nutzenorien-
tiert an und erzeugen
Handlungsbedarf.
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Kundenansprache – Kommuni-
kation – Business Story – Kern-
botschaft – Golden Circle

Unternehmen verkaufen schon 
lange nicht mehr nur ihr Produkt 
oder Ihre Leistung. Vor allem die 
Geschichte des Unternehmens 
und der Mehrwert für den Kunden 
stehen im Fokus der Verkaufsstra-
tegien. Es geht sozusagen nicht 
(nur) um das "Was", sondern zu, 
Großteil um das "Warum" einer 
Leistung.

Jede*r Mitarbeiter*in ist dabei ein 
Teilstück dieser Story und kom-
muniziert diese auf persönlicher 
Ebene an den Kunden.

In unserem Workshop stellen wir 
uns dazu u.a. folgende Fragen:

–  Was macht unser Unterneh-
men? Wo steht unser Unter-
nehmen? Warum tun wir, 
was wir tun?

–  An wen adressieren wir die 
Story? Was ist unser Ziel 
damit?

Inhalt:

Mensch

Storytelling und Kernbotschaften 
entwickeln

 Teilnehmerkreis:
Vertriebsleiter*innen und 
Mitarbeiter*innen aus dem 
Marketing-Bereich

 Methoden:
Beratungsarbeit und Kon-
zepterstellung

 Dauer:
2 Tage (+ zwei 0,5 Tage)

 Bestellnummer:
ud-m11

–  Wo ist als Team-Mitglied 
mein Platz in dieser Story? 
Wie platziere ich unsere 
gemeinsame Kernbotschaft 
beim Kunden?
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Mitarbeiter fördern und fordern – 
Mitarbeiterbindung – Potenziale 
ausschöpfen – Führungsrolle 
ausfüllen – Skillmatrix

Sie haben Mitarbeiter, die Ihr 
Potenzial nicht voll ausschöpfen 
oder ihre Stärken nicht zielge-
richtet einbringen können?  Sie 
brauchen qualifizierte Führungs-
kräfte, die ihre leitende Rolle aus-
füllen können?

Wir unterstützen Sie dabei für 
Ihre Mitarbeiter*innen einen 
individuellen Entwicklungsplan 
zu erstellen, der den persönli-
chen Entwicklungsstand sowie 
Trainingsbedarf (vertriebs- und 
portfoliobezogen) aufzeigt und 
beispielsweise zur veränder-
ten Vertriebs-/Führungsrolle 
hinführt.

Gemeinsam entwickeln wir ein 
Online-Self-Assessement mit 
(vertrieblichen) Fragestellun-
gen, die der vorgegebenen Ziel-
richtung entsprechen. Dabei 
werden Fragen zur Skillein-
schätzung oder Potenzialfragen 
im Zusammenhang mit einem 

Inhalt:

Mensch

Potenzialverfahren

 Teilnehmerkreis:
Führungskräfte und Mitarbei-
ter*innen im HR-Bereich

 Methoden:
Online-Fragebogen, Assess-
ment-Center, Auswertung

 Dauer:
individuell

 Bestellnummer:
ud-m12

Entwicklungsprogramm gestellt. 
Der Fragebogen ist anschließend 
für die Mitarbeiter*innen online 
verfügbar.

Mittels  intelligenter vertriebs- 
und skillsbasierten Scoringme-
thoden wird das Assessement 
ausgewertet. Aus dem daraus 
entstandenen Mitarbeiterpro-
fil wird ein individueller Ent-
wicklungs- und Trainingsplan 
generiert.

In  einem Mitarbeitergespräch mit 
dem direkten Vorgesetzten wird 
die weitere – von beiden Seiten 
abgestimmte – Vorgehensweise 
besprochen. Ganz unter dem 
Stichwort: „Betroffene zu Betei-
ligten machen“.
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Personalentwicklung – agile 
Organisation – strukturierte En-
wicklungspfade – Skillmatrix – 
Assessement

Die rasanten technologischen 
Entwicklungen bei globaler Kon-
kurrenz lassen Wissen schnell 
veralten und erlauben keinen 
Stillstand, wenn es um das 
Thema Weiterbildung geht. Mit-
arbeiter*innen müssen auf Neues 
vorbereitet und mit den richtigen 
Fähigkeiten ausgestattet sein.

Wir befähigen Fährungskräfte 
und Mitarbeiter*innen im HR-
Bereich strukturierte Entwick-
lungspakete für Planung und 
Budgetierung von individu-
ellen Entwicklungspfaden zu 
entwickeln.

Dabei geben wir Ihnen Tools für 
Skill-Assessments und systema-
tische Mitarbeitergespräche an 
die Hand, um aus den Anforde-
rungskriterien der Mitarbeiter*in-
nen und des Marktes (aus dem 
Business Transformations-An-
satz) sinnvolle Weiterbildungs-
maßnahmen abzuleiten.

Inhalt:

Mensch

Mitarbeiterkompetenzen und 
Entwicklungspfade

 Teilnehmerkreis:
Führungskräfte und Mitarbei-
ter*innen im HR-Bereich

 Methoden:
Beratungsarbeit und Kon-
zepterstellung

 Dauer:
2 Tage

 Bestellnummer:
ud-m13

Ablauf:

–  Selbsteinschätzung/
Skill-Assessement der 
Mitarbeiter*innen

–  Führunsgkraft erhält Ant-
worten und Auswertung

–  Persönliches Mitarbeiter- 
gespräch (Eignung-
Selbstbild-Wünsche und 
Beobachtung-Fremdbild-
Unternehmensbedarf)

–  Abstimmung des inidivuellen 
Entiwcklungspfad
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Positives Selbstmanagement – 
mehr Effizienz durch Zeitma-
nagament – Ziele kennen – 
getting things done – richtig 
Priorisieren und Reflektieren – 
Work-Life-Balance

Schaffen Sie an einem normalen 
Arbeitstag alles, was Sie auf dem 
„Zettel“ haben? Wie gehen Sie 
intelligent mit Ihren Ressourcen 
und Ihrer Energie um? Wie defi-
nieren und organisieren Sie sich 
so, dass Sie Ihre Ziele erreichen 
und auch in den wildesten Stür-
men am Ruder bleiben?

Auch bei ausgeprägter Multi- 
Tasking- Fähigkeit und sorgfäl-
tiger Planung ist das Pensum oft 
nicht in der angesetzten Zeit zu 
bewältigen. Und ist man einmal 
im Hamsterrad der To-Do- Listen 
gefangen, bleibt kein Spielraum 
(englisch „scope“) mehr für 
Ausgleich, Reflexion und Wei-
terentwicklung. Das wirkt sich 
langfristig negativ auf Motivation 
und Leistungsfähigkeit aus.

In SKOPE lernen Sie zunächst 
klassische Methoden und Tools 
aus dem Zeitmanagement 
kennen. Mit der SMART-Regel 

Inhalt:

Mensch

SKOPE – Selbstkompetenz, 
Organisation, Planung, Effizienz

 Teilnehmerkreis:
Alle Interessierte

 Methoden:
Trainer-Input, Praxisbei-
spiele, Arbeiten am eigenen 
Zeitplan, Selbstreflexion, 
Rollenspiel, Feedback

 Dauer:
2 Tage

 Bestellnummer:
ud-m14

formulieren wir Ihre Ziele mit 
einer realistischen Zeitplanung 
und identifizieren Zeitfresser und 
Störfaktoren im Arbeitsalltag.

Sie erarbeiten Ihren persönlichen 
Fahrplan zu mehr Effizienz und 
Zufriedenheit, lernen mit Miss-
erfolgen umzugehen und er-
fahren wie Sie mit Routinen und 
Rituale Ihren Alltag erleichtern. 
Die „Aufschieberitis“ wird künf-
tig für Sie kein Problem mehr 
darstellen.
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Mich selbst kennen und ein-
schätzen – Stärken richtig ein-
setzen – Gesprächsstrategien 
kennen – Mimik und Gestik 
verstehen

Wo liegen meine Stärken? Wie 
kann ich diese sinnvoll einsetzen? 
Wie  kann ich situationsadäquat 
auf meine Mitmenschen reagie-
ren und mit Ihnen umgehen?

Vor  allem im Arbeitsumfeld ist 
der richtige Umgang mit Kol-
leg*innen, Kund*innen und Füh-
rungskräften überaus wichtig. 
Dabei spielen Persönlichkeit, 
Psycholgie und (Selbst-)Reflexion 
eine große Rolle.

Zuerst müssen Sie sich selbst ver-
stehen und Ihre Stärken kennen, 
um in Ihrem Arbeitsumfeld richtig 
agieren zu können. Sie lernen die 
eigene Persönlichkeit, Ihre Rolle 
und Ihr bevorzugtes Verhalten 
kennen. Sie verstehen, wie Sie 
Ihre Stärken verbinden und be-
wusst in Gesprächen einsetzen.

Sie lernen die vier Verhaltens-
grundstile und Persönlichkeits-
typen kennen. Dabei werfen 

Inhalt:

Mensch

Persönlichkeitsentwicklung mit 
dem LIFO®-Stärkenmanagement

 Teilnehmerkreis:
Alle Interessierte

 Methoden:
LIFO-Fragenbogen (Lebens-
orientierung), Gruppenarbei-
ten, Rollenspiele, Selbstre-
flexion, Feedback.

 Dauer:
2 Tage

 Bestellnummer:
ud-m15

Sie einen Blick auf Ihr Umfeld 
und auch auf Ihre Kunden, um 
passende Umgangsstrategien 
entwickeln zu können. Nonver-
bale Signale, Körpersprache und 
Empathie sind dabei genauso re-
levant wie der bewusste Einsatz 
Ihrer Persönlichkeit, Ihres Auftre-
tens und Wertschätzung gegen-
über sich selbst und anderer.
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Persönlichen Fahrplan entwi-
ckeln – Ausgleich schaffen – 
gestärkte Resilienz – Stressma-
nagement – Motivation stärken

Wir alle kennen ihn: den Stress. 
Doch was genau ist Stress? Wie 
entsteht er? Wie kann ich mit 
stressigen Situationen umgehen 
oder diese sogar vermeiden?

Wir fangen von vorne an und  fin-
den heraus, wie Stress entsteht 
und wie er sich körperlich und 
psychisch auswirkt. Gemeinsam 
definieren wir Ihre persönlichen 
Stress-Auslöser und schaffen ein 
Bewusstsein für typische Stress-
faktoren im mobilen und digitalen 
Arbeitsumfeld.

Wir geben Ihnen praktische Tipps 
zum Umgang mit der Informa-
tionsflut und Erwartungshaltun-
gen in Zeiten von Digitalisierung 
und „always on“. Ein großer Fak-
tor sind dabei wertvolle Methoden 
für ein besseres Zeitmanagement 
und erprobte Strategien zum rich-
tigen Umgang mit persönlichen 
Stress-Auslösern.

Inhalt:

Mensch

Gesund und motiviert 
durch den Arbeitsalltag

 Teilnehmerkreis:
Alle Interessierten

 Methoden:
Trainer-Input, Praxisbeispie-
le, Selbstreflexion, Rollen-
spiele, Feedback

 Dauer:
Individuell, 2 Tage

 Bestellnummer:
ud-m16

In unserem Training lernen Sie, 
ein „Gestalter“ zu sein und durch 
aktives Selbstmanagement 
stressige Zeiten gut zu über-
stehen. Dadruch lernen Sie ihre 
"Antreiber" kennen, steigern 
Ihre Motivation und stärken die 
Resilienz. 

Wir entwickeln einen persönli-
chen Maßnahmenplan für einen 
konkreten Praxistransfer und 
lernen die besten Techniken zur 
Entspannung und Abgrenzung  
kennen.



Prozesse

Prozesse

Seite 35

Vertriebssystematik

 Seite 36

Consultative Selling

 Seite 37

Accountlanung

 Seite 38

Joint Accountplanung für Her- 

steller-Partner  Seite 39

Partnerprofiling
 Seite 40

Business Model Canvas und 

Geschäftsmodell entwickeln

 Seite 41

Creating New Business

 Seite 42

Customer Insight Approach (CIA)

 Seite 43

Um die Herausforderun-
gen des digitalen Wandels 
innerhalb eines Unterneh-
mens zu meistern, müssen 
die eigenen Prozesse intern 
wie auch extern – beispiels-
weise mit Zulieferern und 
Kund*innen – auf den Prüf-
stand gestellt werden. 

Intern sind hierfür Fachab-
teilungen, Mitarbeiter*in-
nen und Führungskräfte 

verantwortlich, was sich in 
neuen agilen Formen der 
Vernetzung und Zusam-
menarbeit auswirkt.



Seite 36

www.update-training.com Prozesse

Effizienzsteigerung im Vertrieb – 
Vertriebsprozesse  optimieren – 
erfolgreicher Abschluss – sys-
tematischere Vorgehensweise – 
besserer Überblick – Verkau-
schancen einschätzen

Wie läuft unser eigener Verkaufs-
prozess? Wie „kaufen“ unsere 
Kunden? Welche Stolpersteine 
gibt es und wie kann ich die Er-
folgs-  /Abschlusswahrscheinlich-
keit erhöhen? Wie kann ich meine 
eigene Vertriebsaktivität sinnvoll, 
effizient und zielführend planen?

Mit diesen Fragestellungen be-
schäftigt wir uns im Training 
und lernen einen typischen 
Kunden- Einkaufsprozess ken-
nen. Wir entwickeln Ideen für 
neue Vertriebsprojekte bzw. 
optimieren dazu passend ihren 
Verkaufsprozess. Dazu nutzen 
wir das Meta- Markt- Modell, eine 
Gebietsanalyse, den Vertriebs-
trichter und den 90- Tage- Plan.

Am Ende des Trainings beherr-
schen Sie eine systematische 
Vorgehensweisen sowie Analyse-  
und Planungstools, mit denen Sie 
Ihre Arbeit in allen Phasen – vom 
Erstkontakt bis zur Entscheidung 

Inhalt:

Prozesse

Vertriebssystematik

 Teilnehmerkreis:
Account Manager*innen, 
Consultants und PreSales

 Methoden:
Trainer-Input, Austausch 
von Erfahrungen, Reflexion, 

Gruppenübungen, Feedback 

 Programm:
Dieses Training ist Teil des 
junior.challenger-Programms 

 Seite 45

 Dauer:
2 Tage

 Bestellnummer:
ud-p01

– effektiver machen. Sie gewin-
nen einen schnellen Überblick 
über ihren Verkaufstrichter und 
können rechtzeitig die richtigen 
Entscheidungen treffen. Neue 
Vertriebschancen können Sie 
somit schnell identifizieren und 
zielsicher öffnen.
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Opportunitymanagement – 
Ideenentwicklung – Gaps 
schließen – neue Herausfor-
derungen finden – bessere 
Kundendurchdringung

Warum gehen Aufträge verlo-
ren? Wie erkenne ich Projekte 
mit Potenzial? Wie kann ich neue 
Ideen und Herangehensweisen 
entwickeln?

Wir verschaffen uns durch eine 
stratgisch-analytische Vor-
gehensweise einen Gesamt-
überblick über Ihre aktuellen 
Verkaufsprojekte. Nützliche 
Helfer sind dabei die SWOT-  und 
Buying-Center-Analyse, eine 
Projektroadmap und die Be-
arbeitung einer Business Model 
Canvas zu einem wichtigen Ziel-
kunden. Weitere Methoden, die 
wir im Training kennenlernen 
sind: Buying Center und Kauf-
organigramm, Business Case- 
Berechnung und Projektstatus 
vs. Projektqualifizierungsmatrix.

Daraus entwickeln sich wert-
volle neue Sichtweisen und 
Ideen, mit denen Sie Ihre Kunden 
und Projekte durchdringen und 

Inhalt:

Prozesse

Consultative Selling

 Teilnehmerkreis:
Account Manager*innen, 
Consultants und PreSales

 Methoden:
Trainer-Input, Reflexion, 
Feedback, Einzelübungen, 

Gruppenarbeiten, Rollen-
spiele

 Programm:
Dieses Training ist Teil des 
junior.challenger-Programms 

 Seite 45

 Dauer:
2 Tage

 Bestellnummer:
ud-p02

auftragssichernde Aktionen ab-
leiten können.

Durch diese intensive Ausein-
andersetzung mit bestehenden 
Herausforderungen entsteht 
ein Aktionsplan für die weitere 
Arbeit. Ebenso stärken Sie Ihr 
Projektteam durch eine trans-
parente und gemeinsam abge-
stimmte Vorgehensweise.
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Stärkung der Kundenbeziehun-
gen – Positionierung – Kunden-
Insights – Kundenentwicklung – 
Opportunities erkennen – posi-
tive Kundenwahrnehmung

Was ist Accountplanung und wie 
funktioniert sie? Welche Rolle 
spielt die sie im Verkaufspro-
zess? Wie können Sie Account-
planungsmaßnahmen wirksam 
kommunizieren? 

Mit einer durchdachten Account-
planung können Sie kundenbe-
zogene Aktivitäten über einen 
langfristigen Zeitraum planen 
und Ansätze für neue Einzelpro-
jekte generieren. 

In unserem Training starten wir 
dabei ganz am Anfang und sam-
meln relevante Kundeninforma-
tionen und erfassen den Status 
Quo in Bezug auf einen wichtigen 
Kunden. Die Teilnehmer*innen 
lernen, wie sie die Informationen 
sinnvoll auswerten und daraus 
eine weitere Planung erstellen. 
Wir führen Health Check Inter-
views und werten diese aus, 
um Potenziale zu ermitteln und 
neue Ideen zu entwickeln. Am 

Inhalt:

Prozesse

Accountplanung

 Teilnehmerkreis:
Account Manager*innen, 
Consultants und PreSales

 Methoden:
Trainer-Input, Reflexion, 
Feedback, Einzelübungen, 

Gruppenarbeiten, Rollen-
spiele

 Programm:
Dieses Training ist Teil des 
junior.challenger-Programms 

 Seite 45

 Dauer:
Individuell, 2 Tage

 Bestellnummer:
ud-p03

Ende des Trainings steht ein 
Management Summary und eine 
Ergebnispräsentation.

Die Teilnehmer*innen denken 
dabei über das einzelne Projekt 
hinaus und ergreifen Aktivitä-
ten, um zum einen die Kunden-
beziehung zu festigen und zum 
anderen neue Opportunities 
aufzudecken.
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Accountplanung – Eco-System – 
Zusammenarbeit – Account 
Management – Geschäftsent-
wicklung – Buying Center – 
Business Initiativen

Accountplanung heißt, kunden-
bezogene Aktivitäten über einen  
langfristigen Zeitraum zu planen  
und Ansätze für neue Einzel-
projekte zu generieren, damit 
der Kunde Sie als strategischen 
Partner weiter oder neu einordnet 
und in interne Entwicklungsge-
spräche aktiv einbezieht. 

In unserem Ansatz fokussieren 
wir dabei die gegenseitige Kom-
patibiltät zwischen Partnern und 
Herstellern und analysieren das 
Entiwcklungspotenzial.

Durch Hinterfragen der aktuel-
len Beziehung und einem stra-
tegischen und operativen Ansatz  
gewinnt dieZusammenarbeit an 
Relevanz.

Dabei nutzen wir die Stakehol-
der- und Buying Center Analyse, 
um Business Initiativen zu ver-
stehen und Ableitungen für die 
nächsten Schritte zu treffen.

Inhalt:

Prozesse

Joint Accountplanung – 
Hersteller und Partner

 Teilnehmerkreis:
Account Manager*innen, 
Consultants und PreSales

 Methoden:
Trainer-Input, Austausch 
von Erfahrungen, Refle-
xionen, Gruppenübungen, 
Feedback

 Dauer:
2 Tage

 Bestellnummer:
ud-p04
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Channelaufbau – Partneraus-
wahl – höheres Commitment 
der Partner durch gemeinsamen 
Business Case 

Gute Partnerschaften sind wich-
tig, um in einem dynamischen 
Marktumfeld am Ball zu bleiben. 
Wissen Sie, welche Partner für 
Sie und Ihr Geschäftsmodell wirk-
lich geeignet sind? Nach welchen 
Kriterien wählen Sie diese aus?

Unser Partnerprofiling hilft
Ihnen zu überprüfen, ob Ihr Unter-
nehmen bereits mit den richtigen 
Partnern zusammenarbeiten und 
unterstützt Sie bei der Klassifizie-
rung und Auswahl neuer strategi-
scher Partnerschaftspotentiale.

Dabei überprüfen wir den Status 
Quo mit einem Workshop und 
helfen mittels einer Checkliste 
bei der Auswahl der Partner im 
täglichen Business.

Durch ein Portal Setup und einen 
Self-Assessment-Fragebogen er-
stellen wir ein digitales Partner-
profil. Auf dieser Basis entwickeln 
wir einen Business Case, der auf 

Inhalt:

Prozesse

Partnerprofiling

 Teilnehmerkreis:
Account Manager*innen, 
Consultants und PreSales

 Methoden:
Beratungsarbeit und Kon-
zepterstellung

 Dauer:
individuell

 Bestellnummer:
ud-p05

das Commitment der Partner 
abzielt.

Mit einem vertiefenden virtuellen 
Gespräch stellen wir eine nach-
haltige Umsetzung sicher und 
setzen ein Panel für Veränderung 
auf.
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Agilität – Business Model 
Canvas – Geschäftsmodell 
entwickeln – Wert erzeugen – 
Zielgruppenanaylse

Die Märkte und die damit ver-
bundenen Anforderungen an 
Ihre Produkte bzw. Leistungen 
sind stetig im Wandel – und das 
schneller denn je. Daher lohnt es 
sich Ihr Geschäftsmodell regel-
mäßig zu hinterfragen und mög-
liches Potential zu identifizieren.

Mithilfe der Business Model Can-
vas lässt sich ein Geschäftsmodell 
in verschiedene Felder zerlegen, 
die die Zusammenhänge be-
schreiben, wie eine Organisa-
tion Wert erzeugt, ausliefert und 
abschöpft.

In unserem Workshop unter-
suchen wir Ihr aktuelles Ge-
schäftsmodell, analysieren die 
(veränderte) Zielgruppe.

Unter anderem anhand folgen-
der Fragen definieren wir neue 
Leistungsräume:

–  Wo stehen Sie?

Inhalt:

Prozesse

Business Model Canvas und  
Geschäftsmodell entwickeln

 Teilnehmerkreis:
Führungskräfte, Vertriebs-
leiter*innen und Account 
Manager*innen

 Methoden:
Trainer-Input,kollegiale 
Beratung, Austausch von 
Erfahrungen, Reflexionen, 
Gruppenübungen, Rollen-
spiele, Feedback

 Dauer:
individuell

 Bestellnummer:
ud-p06

–  Was hat sich verändert?

–  Welche (neuen) Heraus-
forderungen haben meine 
Kund*innen?

–  Können unsere Produkte 
anders eingesetzt werden?

–  Können wir unser Angebot 
modifizieren?

–  Können wir unsere Ressour-
cen anders einsetzen?

–  Wie kann ich effizienter 
kommunizieren?
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Unternehmenswachstum aus-
bauen – Themenfelder erwei-
tern – neue  Kundensegmente 
erschließen

Sie sind seit Jahren erfolgreich im 
Vertrieb tätig? Ihre Kunden ken-
nen ihre Produkte und Lösungen? 
Um das Unternehmenswachstum 
nun weiter vorantreiben zu kön-
nen, benötigen Sie neue Ideen 
und Ansätze.

Wir helfen Ihnen mit der Vor-
gehensweise „Creating New 
Business“ ihr Geschäft auf ein 
breiteres Fundament zu stellen.
Mittels einer Business-Roadmap 
werden verschiedene Themen-
felder im Bezug auf Ihre aktuelle 
Geschäftssituation analysiert.

Die fundierte Bearbeitung be-
rücksichtigt dabei unternehmens-
interne und externe Faktoren 
sowie Abläufe. So erhalten Sie 
ganz neue Erkenntnisse darüber, 
wie gut Sie am Markt positio-
niert sind. Dies hilft Ihnen erste 
Ansätze für neuen Ideen zu 
entwickeln um weitere Kunden-
segmente zu erschließen.

Inhalt:

Prozesse

Creating New Business

 Teilnehmerkreis:
Account Manager*innen, 
Consultants und PreSales

 Methoden:
Trainer-Input,kollegiale 
Beratung, Erfahrungsaus-

tausch, Reflexionen, Grup-
penübungen, Feedback

 Programm:
Dieses Training ist Teil des 
advanced.challenger-Pro-
gramms  Seite 46

 Dauer:
2 Tage

 Bestellnummer:
ud-p07
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Tiefere Kundeninsights – nach- 
haltige Kundenbeziehungen 
schaffen – bessere Wahrneh-
mung beim Kunden dank Busi-
ness-orientierter Ansprache

Sie wollen Ihre wichtigen A-Kun-
den gemeinsam mit dem Herstel-
ler Ihrer Wahl tiefer durchdringen 
und sich neu und anders beim 
Kunden platzieren? Sie müssen 
mehr über das Geschäft Ihrer 
A-Kunden verstehen, um andere 
Ansätze bei ihnen platzieren zu 
können? Und Sie wollen wissen, 
ob Ihr A-Kunde das Potenzial hat, 
um einen tiefen Vertriebsinvest 
zu gerechtfertigten?

Gemeinsam untersuchen wir im 
Vorfeld Ihren A-Kunden u.a. mit 
einem BI-Tool.

Sie erhalten daraufhin von 
uns eine ausführliche Kunden- 
expertise:

–  In welchem Kontext ist der 
Kunde unterwegs?

–  Welche Herausforderungen 
und Ziele hat er?

Inhalt:

Prozesse

Customer Insight Approach (CIA)

 Teilnehmerkreis:
Account Manager*innen, 
Consultants und PreSales 

 Methoden:
Trainer-Input, Austausch 
von Erfahrungen, Refle-
xionen, Gruppenübungen, 
Feedback

 Dauer:
1,5 Stunden (+ 2 Review-
Termine)

 Bestellnummer:
ud-p08

–  Welche Technologien könn-
ten ihm helfen sein Unter-
nehmen wettbewerbsfähiger 
zu gestalten?

–  Welche Auswirkungen hätte 
dies auf sein Geschäft?

Wir arbeiten aus den Technolo-
gieansätzen Prioritäten heraus 
und entwickeln einen dazu not-
wendiger Maßnahmenplan. Mit 
zwei Review-Terminen sorgen wir 
für eine nachhaltige Umsetzung.

Erfahrungsgemäß entstehen 
durchschnittlich je Expertise drei 
neue Ideen, welche in einer frü-
hen Phase beim Kunden platziert 
werden können.



Entwicklungsprogramme
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junior.challenger

 Seite 45

advanced.challenger
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azubiDATE

 Seite 47

Entwick- 
lungspro-
gramme

Um am Puls der Zeit zu blei-
ben, sind Mitarbeiter heute 
zu ständiger Weiterbildung 
angehalten. Dafür haben 
wir Trainingsproramme für 
Vertriebsmitarbeiter aller 
Erfahrungsstufen entwi-
ckelt und führen diese seit 
vielen Jahren erfolgreich 
durch. 

Dabei vermitteln wir das  
notwendige Handwerks-
zeug, um Vertriebspoten-

ziale auszuschöpfen und 
so „die PS schneller auf 
die Straße zu bekom-
men.“ Unsere Programme 
sind stark praxisbezogen, 
strukturiert und multime-
dial.
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Mit dem Vertriebsentwicklungs-
programm junior.challenger® 
bauen angehende Accountma-
nager die Kompetenzen auf, mit 
denen sie im Digitalisierungsge-
schäft von morgen vertrieblich 
erfolgreich sind. Mit unserem 
Partner Cisco, in deren Räumlich-
keiten die Trainings durchgeführt 
werden, fanden bis jetzt 40 Staf-
feln mit 254 Teilnehmern (Stand: 
Oktober 2019) statt. Cisco Spea-
ker Slots vermitteln regelmäßig 
aktuelles Wissen rund um Tech-
nologien und aktuelle Marktten-
denzen, z.B. Service-Geschäft.

Unser Programm führt neue Mit-
arbeiter strukturiert an den IT-
Vertrieb heran. Mit der direkten 
Umsetzung der Trainingsinhalte 
auf aktuelle Kundenprojekte er-
hält das Training einen hohen 
Praxisbezug.

Vertriebseinsteiger

Inhalt:

Entwicklungsprogramme

 Teilnehmerkreis:
Das Trainingsprogramm 
richtet sich an Neu- und 
Quereinsteiger*innen im IT-
Vertrieb.

 Methoden:
Trainer-Input, Austausch 
von Erfahrungen, Gruppen-
übungen Reflexionen

 Invest:
8.648€ bei Einmalzahlung 
(mit 6% Skonto), sonst 
9.200€ pro Teilnehmer*in

 Dauer:
12 Monate mit sieben 
1 bis 2-Tagesmodulen

 Bestellnummer:
ud-ep01

Modulübersicht:

Kick-Off (0,5 Tag)

Modul 1: Kundenzentriert 
Präsentieren (2 Tage)

Modul 2: Vertriebssystematik 
(2 Tage)

Modul 3: Vertriebskommuni-
kation (2 Tage)

Modul 4: Verhaltensbasierter 
Vertrieb (2 Tage)

Zwischenprüfung (1 Tag)

Modul 5: No need – No sale 

(2 Tage)

Modul 6: Consultative Selling 
(2 Tage)

Modul 7: Accountplanung  
(2 Tage)

Abschlussprüfung (1 Tag)
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Vertriebsmitarbeiter

Inhalt:

Entwicklungsprogramme

Mit dem advanced.challenger 
Programm richten wir uns an Ver-
kaufsprofis. Mit diesem vertrieb-
lichen Entwicklungsprogramm 
erkennen Sie Vertriebspotenziale 
im Bestands- und Neukunden-
umfeld besser und bringen diese 
über eine valide Nutzenargumen-
tation zum Abschluss.

Verkaufen an Businessentschei-
der und Zugang zu Personen mit 
Budget sind zwei zentrale Ele-
mente. Dabei steigern Sie das 
Consulting- und Dienstleistungs-
anteil in Projekten.

Das Programm bietet neben einer 
direkten Bearbeitung von realen 
Kunden und Projekten, einen 
Unternehmensübergreifender 
Erfahrungsaustausch.

 Teilnehmerkreis:
Das Trainingsprogramm 
richtet sich an erfahrene Ver-
triebsmitarbeiter*innen im 
Außendienst.

 Methoden:
Trainer-Input, Austausch 
von Erfahrungen, Gruppen-
übungen, Reflexionen

 Invest:
13.348€ bei Einmalzahlung 
(mit 6% Skonto)

 Dauer:
6 Monate mit vier 0,5 bis 
2-Tagesmodulen

 Bestellnummer:
ud-ep04

Modulübersicht:

Kick-Off (0,5 Tag)

Modul 1: Vertriebsansätze für 
erfahrene Accountmanager 
(1 Tag)

Modul 2: Creating New 
Business – Geschäftsmodelle 
untersuchen und Value Pro-
position für eigene Kunden 
entwickeln (2 Tage)

Modul 3: Kommunizieren auf 
Management-Ebene (0,5 Tag) 
+ Individuelle Auswertung & 
Persönlichkeitsmodell (0,5 Tag)

Modul 4: Profitabilität über 
Business Case verkaufe (2 Tage)

Abschlusspräsentation (1 Tag)
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Auszubildende

Inhalt:

Entwicklungsprogramme

Mit Ihren Auszubildenden haben 
Sie junge Leute für Ihr Unterneh-
men gewonnen, die etwas be-
wegen wollen. Jetzt gilt es, sie 
möglichst schnell in den operati-
ven Geschäftsalltag zu integrie-
ren, ohne dass deren Motivation 
auf der Strecke bleibt. In unserem 
AzubiDATE-Programm werden 
Ihre Auszubildenden ganz prak-
tisch auf den Start ins Berufsleben 
vorbereitet. Dabei unterstützen 
wir sie auch in ihrer Fähigkeit, sich 
eigenständig weiterzuentwickeln 
und den Blick über den Tellerrand 
zu wagen. 

Unser Programm lässt sich ganz 
flexibel und individuell an Ihren 
Ausbildungs- und Arbeitsalltag 
anpassen. Dabei können Sie ent-
scheiden, welche Module für Ihre 
Azubis von Bedeutung sind.

 Teilnehmerkreis:
Auszubildende aller Branchen

 Methoden:
Trainer-Input, Austausch 
von Erfahrungen, Gruppen-
übungen, Reflexionen

 Invest:
380,00 € netto pro Tag 
und Teilnehmer im offenen 
Programm, Preise für interne 
Trainings auf Anfrage

 Dauer:
Individuell

 Bestellnummer:
ud-ep06

Modulübersicht:

Kick-Off: Rollenverständnis 
und Selbstwahrnehmung 
(2 Tage)

Modul 1: Grundlagen Selbst-
management (1 Tag)

Modul 2: Eindrucksvoll 
präsentieren (2 Tage)

Modul 3: Wirkungsvoll 
kommunizieren (2 Tage)

Modul 4: Persönlichkeit und 
Verhaltensstile (1 Tage)

Modul 5: Grundlagen des er-
folgreichen Verkaufens (2 Tage)



Individuelle Leistungen
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Neben unseren bereits 
fertigen Konzepten, ent-
wicklen wir auch gerne 
mit Ihnen gemeinsam neue 
Leistungen und Ansätze 
bzw. gehen auf ihre höchst-
individuellen Themen ein.

Ihr Thema – individueller Workshop, 

Consulting oder geschlossenes 

Training

 Seite 49

Individuelle 
Leistungen
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Individuelle Leistungen

Ihr individuelles Thema

Inhalt:

Individuelle Leistungen

Einige Beispiele hierfür sind:

–  Moderation von Workshops

–  Aufsetzen und Durchführen 
von Assessment-Centern

–  Entwickeln von 
Onboardingprozessen

–  Workshop „Wie werde ich 
Business Improvement Part-
ner bei meinen Kunden?“

–  Eigenen Business Cases 
aufbereiten

–  Die richtige Aufstellung mei-
nes Vertriebsteams

–  Strategie-Workshops 
zur Bereichs- und/oder 
Unternehmensausrichtung

–  Neue Organisationsformen 
kennen, anwenden und 
einführen

–  Design Thinking

–  Marketingstrategie und 
Kampagnen

–  Zielbilder erstellen (für 
Führungskräfte, Zusammen-
arbeit etc.)

–  Krisenintervention

–  Einführung von Qualitäts-
checks mit Kunden

–  Begleitung von Transformati-
ons- und Changeprozessen

 Teilnehmerkreis:
Das bestimmen Sie indivi-
duell

 Methoden:
Nach Bedarf

 Invest:
Auf Anfrage

 Dauer:
Individuell



Ibus aci dipit quis elit aut 
et quid el moluptat omniam 
comnim quosaperibus ius 
veliqui reprae omnihic to 
qui blaborpor acim volo ea 
as dolent liqui volorio stinti 
inction enit que aut.
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Training Zielgruppe Inhalt Nr. Seite

Agile Organtisation
Führungskräfte, HR, 
Marketing

Herausforderungen erken-
nen und Veränderungen 
herbeiführen

ud-k02 14

Agiles Arbeiten und 
New Work

Führungskräfte, HR
Die eigene Rolle verstehen 
und im Team arbeiten

ud-k03 15

Business Model Canvas 
und Eco-System

Führungskräfte, Vertriebs-
leiter*innen, Account 
Manager*innen

Eco System für Kunden- 
situationen aufbauen

ud-p06 41

Creating New Business
Account Manager*innen, 
Consultants, PreSales

Unternehmenswachstum 
ausbauen

ud-p07 42

Die richtige Aufstellung 
von Vertriebsteams

Führungskräfte, Vertriebs-
leiter*innen, HR

Vertrieblichen Erfolg mit 
den richtigen Mitarbeitern 
sichern

ud-m09 27

IMPROsession
Führungskräfte, Trans- 
formationsbegleiter*innen

Neues ausprobieren und 
sich inspirieren lassen

/ 17

Innovationsworkshop
Führungskräfte, Account 
Manager*innen, Consul-
tants, PreSales

Ideen entwickeln und 
Lösungsansätze finden

ud-k04 16

Mitarbeiterkompetenzen 
und Entwicklungspfade

Führungskräfte, HR
Personalentwicklung und 
Skillmatrix ud-m13 31

Potenzialverfahren Führungskräfte, HR
Mitarbeiterbindung und 
Potenziale ausschöpfen

ud-m12 30

Management

Übersicht

Management
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Training Zielgruppe Inhalt Nr. Seite

Accountplanung
Account Manager*innen, 
Consultants, PreSales

Positionierung und Kunden- 
entwicklung

ud-p03 38

Consultative Selling
Account Manager*innen, 
Consultants, PreSales

Opportunitymanagement 
und Ideenentwicklung

ud-p02 37

Customer Insight 
Approach (CIA)

Account Manager*innen, 
Consultants, PreSales

Nachhaltige Kundenbe- 
ziehungen schaffen

ud-p08 43

Innovationsworkshop
Führungskräfte, Account 
Manager*innen, Consul-
tants, PreSales

Ideen entwickeln und 
Lösungsansätze finden

ud-k04 16

Joint Accountplanung – 
Hersteller Partner

Account Manager*innen, 
Consultants, PreSales

Geschäftsentwicklung 
und Zusammenarbeit in 
Eco-Systemen

ud-p04 39

Kaltakquise – Telefonak-
tionen leichter gemacht

Account Manager*innen, 
Assistent*innen

Neukunden gewinnen und 
den Kunden verstehen

ud-m04 22

No Need – No Sale
Account Manager*innen, 
Consultants, PreSales

Kundenzentrierte Lösungs- 
entwicklung und Nutzen-
argumentation

ud-m10 28

Partnerprofiling
Account Manager*innen, 
Consultants, PreSales

Channelaufbau und 
Partnerauswahl

ud-p05 40

Vertrieb

Übersicht

Vertrieb
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Training Zielgruppe Inhalt Nr. Seite

Verhaltensbasierter 
Vertrieb

Account Manager*innen, 
Consultants, PreSales

Stärkenmanagement und 
vertrieblicher Erfolg

ud-m03 21

Vertriebskommunikation
Account Manager*innen 
und Consultants

Verkaufsgespräche erfolg-
reich führen

ud-m02 20

Vertriebssystematik
Account Manager*innen, 
Consultants und PreSales

Effizienzsteigerung im 
Vertrieb und Optimierung 
der Prozesse

ud-p01 36

Vertrieb
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Training Zielgruppe Inhalt Nr. Seite

Agile Organtisation
Führungskräfte, HR, 
Marketing

Herausforderungen erken-
nen und Veränderungen 
herbeiführen

ud-k02 14

Storytelling und Kernbot-
schaften entwickeln

Vertriebsleiter*innen, 
Marketing

Business Story und Kern-
botschaft entwickeln

ud-m11 29

Medien/Marketing

Übersicht

Medien/Marketing
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Training Zielgruppe Inhalt Nr. Seite

Agile Organtisation
Führungskräfte, HR, 
Marketing

Herausforderungen erken-
nen und Veränderungen 
herbeiführen

ud-k02 14

Mitarbeiterkompetenzen 
und Entwicklungspfade

Führungskräfte, HR
Personalentwicklung und 
Skillmatrix ud-m13 31

Potenzialverfahren Führungskräfte, HR
Mitarbeiterbindung und 
Potenziale ausschöpfen

ud-m12 30

Human Resources

Übersicht

Human Resources
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Training Zielgruppe Inhalt Nr. Seite

Agiles Arbeiten und 
New Work

Führungskräfte, HR
Die eigene Rolle verstehen 
und im Team arbeiten

ud-k03 15

Der Wandel – Meine 
Chance

Alle Interessierte
Changemanagement und 
Veränderungsprozesse

ud-k01 13

Führung 4.0 – Aufbau-
training

Führungskräfte
Neue Herausforderungen 
meistern und lateral führen

ud-m08 26

Gesund und motiviert 
durch den Arbeitsalltag

Alle Interessierte
Ausgleich schaffen und 
Motivation stärken

ud-m16 34

Kaltakquise – Telefonak-
tionen leichter gemacht

Account Manager, 
Assistent*innen

Neukunden gewinnen und 
den Kunden verstehen

ud-m04 22

Kundenzentriert 
präsentieren

Alle Interessierte
Zielgerichtet präsentieren 
und von der Konkurrenz 
abheben

ud-m01 19

Persönlichkeitsentwicklung 
mit dem LIFO®-Stärken-
management

Alle Interessierte
Mich selbst kennen und 
einschätzen – Stärken 
richtig einsetzen

ud-m15 33

Plötzlich Führungskraft – 
Vom Kollegen zur Vorge-
setzen

Führungskräfte
Eigenen Führungsstil 
finden und Strukturen 
schaffen

ud-m07 25

Raus aus der Kampfzone – 
Konfliktmanagement

Alle Interessierte
Perspektive wechseln und 
wirksamer kommunizieren

ud-m06 24

Rhetorik & Kommunikation – 
Souverän und überzeu-
gend Auftreten

Alle Interessierte
Überzeugend präsentieren 
und Einwände behandeln

ud-m05 23

Methodenkompetenz

Übersicht

Methodenkompetenz
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Training Zielgruppe Inhalt Nr. Seite

SKOPE – Selbstkompetenz, 
Organisation, Planung 
Effizienz

Alle Interessierte
Positives Selbstmanagement 
und richtig priorisieren

ud-m14 32

Verhaltensbasierter 
Vertrieb

Account Manager 
Consultants, PreSales

Stärkenmanagement und 
vertrieblicher Erfolg

ud-m03 21

Vertriebskommunikation
Account Manager und 
Consultants

Verkaufsgespräche erfolg-
reich führen

ud-m02 20

Methodenkompetenz
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Rechtliches

Rechtliches

Unsere Teilnahmebedingungen

Unsere Bedingungen und 
Verordnungen finden Sie 
jeweils auf unserer Website:

Unsere aktuellen AGB:
 https://www.update- 

training.com/agb

Unsere Datenschutzerklärung:
 https://www.update- 

training.com/datenschutz

Unsere Bedingungen zur 
Teilnahme an (virtuellen) 
Veranstaltungen:

 https://www.update- 

training.com/teilnahme-an- 

trainingsveranstaltungen

https://www.update-training.com/agb
https://www.update-training.com/agb
https://www.update-training.com/datenschutz
https://www.update-training.com/datenschutz
https://www.update-training.com/teilnahme-an- trainingsveranstaltungen
https://www.update-training.com/teilnahme-an- trainingsveranstaltungen
https://www.update-training.com/teilnahme-an- trainingsveranstaltungen
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Buchung und Kontakt

Buchung und Kontakt

Sie möchten ein Training oder 
kostenloses Erstgespräch buchen 
oder sich erst einmal persönlich 
beraten lassen?

Dann buchen Sie einen unsere 
Trainer*innen ganz unkompliziert 
über unser Online-Formular.

Scannen Sie einfach linksden QR-
Code oder folgen Sie diesem Link;

 https://www.update- 

training.com/online-buchung

Oder kontaktieren Sie uns direkt:

Tel.:  +49 911 94 602-10
sales@update-training.com

https://www.update-training.com/online-buchung
https://www.update-training.com/online-buchung
mailto:sales%40update-training.com?subject=


upDATE Gesellschaft für  
Beratung und Training mbH

Südwestpark 76
90449 Nürnberg

Tel.:  +49 911 94 602-10
sales@update-training.com

www.update-training.com

   

mailto:sales%40update-training.com?subject=
www.update-training.com
https://de.linkedin.com/company/update-gesellschaft-f-r-beratung-und-training-mbh
https://www.xing.com/pages/updategesellschaftfurberatungundtrainingmbh
https://www.facebook.com/updatetraining/
https://www.youtube.com/channel/UCR6g9dV-74mK_Ld-AO3VjmQ
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