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Die Kernkompetenzen Ihrer Vertriebsmannschaft beurt eilen und entwickeln  
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ie Sales DNA® Analyse hilft 
Verkaufsorganisationen, Erkenntnisse über die 
Kernkompetenzen ihrer Vertriebsmannschaft 

zu erhalten und Führungskräfte in die Lage zu 
versetzen, diese Erkenntnisse wirksam in ihrem 
Leistungsentwicklungs- und Rekrutierungsprozessen 
einzusetzen.  

Eine Sales DNA® Analyse umfasst: 

������������ ������ �����������  – Das Gene-
Chart definiert die erforderlichen vertrieblichen 
Kernkompetenzen mit den jeweiligen Verhaltens-
beschreibungen. 

������������� ����������  – Basierend auf eine 
180° Sicht (eigene und Management Perspektive), 
liefert die Sales DNA® Scorecard Erkenntnisse über 
die vertrieblichen Stärken und Schwächen der 
einzelnen Personen.  

 �������������� !�"� ���������  – Das Sales�
DNA®� Dashboard liefert dem Management einen 
Einblick in die Stärken und Schwächen der gesamten 
Verkaufsmannschaft sowie von Untergruppen. 

 �"#����!� ��������� $������#  – 
Vertriebsleiter erfahren, wie sie die Sales DNA® 
Analyse in ihren Rekrutierungs- und 
Leistungsentwicklungsprozessen wirksam einsetzen 
können. Sie werden mit Fertigkeiten und 
Entwicklungsempfehlungen ausgestattet, um ihren 
Mitarbeitern individuelles Feedback geben zu können.  

������������ ��� ���� %���������&'�  – 
Bestehende Rekrutierungs- und Leistungs-
entwicklungsprozesse werden mit den Konzepten der 
Sales DNA® Analyse in Einklang gebracht.  
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Die Sales DNA® Analyse bezieht sich auf alle 
Verkaufs- und Verkaufsmanagementpositionen. 
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�  Minimierung von Rekrutierungsrisiken durch 

Beurteilung der Verkaufskompetenzen von 
Kandidaten 

�  Identifikation der Kompetenzstärken und –
Schwächen im Vertriebsteam sowie der 
erforderlichen Verhaltensänderungen 

�  Vertriebsleiter zu befähigen, die Erkenntnisse 
in der Mitarbeiterentwicklung erfolgreich zu 
nutzen 

�  Schaffung einer einheitlichen und 
strukturierten Methodik, um die Effektivität der 
Leistungsentwicklung und der Rekrutierung 
zu erhöhen 
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Zuerst werden die erforderlichen Kompetenzen 
sowie die erwünschten Verhaltensausprägungen 
für jede Kompetenz definiert. Diese werden in 
einem 1-Tages Workshop erarbeitet und im 
Gene-Chart festgehalten. 

Als Nächstes werden Online Scans durchgeführt, 
in denen die derzeitigen Kompetenzen jedes 
einzelnen Verkaufsteam-Mitglieds aus eigener 
sowie aus Management Sicht bewertet werden.  

Aus den Ergebnissen des Online Scans werden 
Sales DNA® Scorecards – individuelle Profile, die 
die erwünschte Kompetenzstufe sowie die 
derzeitige Ausprägung aus eigener und aus 
Management Sicht darstellt – erstellt. Zusätzlich 
werden die individuellen Ergebnisse in einem 
Sales DNA® Dashboard konsolidiert. Dies liefert 
einen Einblick in die Sales DNA® des 
Unternehmens sowie dessen Teilbereiche.      

Im nachfolgenden 1-Tages Kompetenz Coaching 
Workshop lernen die Vertriebsleiter, wie sie die 
Sales DNA® Analyse in ihren Rekrutierungs- und 
Leistungsentwicklungsprozessen wirksam 
einsetzen können. Sie werden mit Fertigkeiten 
und Entwicklungsempfehlungen ausgestattet, um 
ihren Verkaufsmitarbeitern individuelles Feedback 
geben zu können.  
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Eine vollständige Sales DNA® Analyse von der 
Entwicklung des Gene-Charts über die 
Identifizierung der individuellen und 
organisatorischen Kompetenzschwachstellen bis 
zur Befähigung der Vertriebsleiter, Feedback 
Sessions durchzuführen, dauert zwischen vier 
und acht Wochen, abhängig von der Anzahl 
Funktionen im Verkaufsteam. 
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