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Zeit ist knapp und Geld ist noch 
teurer geworden. Deshalb verlan-
gen Entscheider von Trainings 

und Seminaren heute mehr als bloß 
simple „Schulungen“. Aus- und Wei-
terbildungsmaßnahmen müssen nicht 
nur inhaltlich Top-Niveau haben, son-
dern messbar zu Leistungssteigerungen 
führen. Als Nr. 1 im Verkaufstraining 
setzt VBC neue Standards. Denn der 
Wissenserwerb erfolgt hier nicht mehr 
in Form eines reinen Präsenztrainings, 
sondern durch einen individuell an 
unterschiedliche Lernerfordernisse 
anpassbaren Methodenmix. Das 
sichert während der Ausbildung mehr 
Anwesenheit im Betrieb bei gleichzei-
tiger Möglichkeit, selbst aktiv seine Fä-
higkeiten zu optimieren. Das Ergebnis: 
Ein deutlich höherer Grad an E�  zienz 
und Nachhaltigkeit. 

EINZIGARTIGES LERNEN
VBC Verkaufstrainings unterscheiden 
sich von „marktüblichen“ Angeboten 
nicht nur durch ihren innovativen Auf-
bau und den Einsatz von erfahrenen 
und erfolgreichen Verkaufspraktikern 
als TrainerInnen: Bereits in der Pla-
nungs- und Vorbereitungsphase wird 
durch den Verkaufs-Kompetenz-Check 
das Kompetenzniveau der Teilneh-

merInnen exakt ermittelt. Basierend 
auf diesen Ergebnissen sowie einem 
Fact� nding in der jeweiligen Verkaufs-
praxis des Unternehmens erstellen die 
TrainerInnen Lernmodule, die an die 
individuellen Bedürfnisse der Teilneh-
merInnen perfekt angepasst sind.  

SOFORTIGE PRAXISANWENDUNG 
Nach dem Prinzip des „Blended Lear-
ning“ scha� en Präsenztrainings die 
Basis für viele weitere Lernimpulse in 
Form von eLearning,  Selbstlern-Ein-
heiten, Coachings und Fachbuchstu-
dium. Diese Methodenkombination 
scha� t nicht nur die Möglichkeit, das 
Erlernte beliebig oft zu wiederholen, 
sondern auch gleich in der Praxis 
anzuwenden und erzielt so eine en-
orme Lernverstärkung und optimale 
Verankerung im beru� ichen Alltags-
verhalten. 

MESSBARE WIRKUNG 
So wird aus dem allgemein bekannten 
„Trainings-Lag”, also dem raschen 
Zurückfallen in alte Muster, der „Trai-
nings-Kick“, eine dauerhafte und in 
klaren persönlichen wie Betriebsergeb-
nissen messbare Größe – für die eigene 
Karriere ebenso wie für den Geschäfts-
erfolg des Unternehmens.    

Blende(n)d im Verkauf
Quali� ziertes Know-how im Verkauf ist selten. VBC Verkaufstrainings 
vermitteln die Kompetenz für die erforderliche Professionalität, E�  zienz 
und Empathie – für blendende Karrieren im Verkauf ... 

Angebot & Service:
Firmeninterne & 
Offene Seminare
Blended Learning
Bücher/Hörbücher
Transfer in die Praxis
Diagnose-Workshop
Impulsvorträge
Expertentipp 
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