
Mit der Einführung eines in Zusammenarbeit

mit develoop entstandenen ganzheitlichen

Vertriebskonzeptes für eine umfassende Be-

treuung und Beratung ihrer Kunden wurde

hierbei im Jahre 2004 die erfolgreiche Basis

in den Geschäftsfeldern Vermögens-, Ge-

werbe- und Firmenkunden gelegt.

Die komplette Vertriebsmannschaft wurde

einem Kompetenzcheck unterzogen. Der Ab-

gleich der Selbstbilder der Verkäufer hin-

sichtlich ihrer unternehmerischen, metho-

dischen, sozialen und persönlichen Kompe-

tenzen mit den Fremdbildern der Führungs-

kräfte sollte die Stärken und eventuell noch

vorhandene Schwächen aufzeigen. Die jewei-

ligen Vertriebsbereiche wurden anschlies-

send in der praktischen Umsetzung über

alle Hierarchiestufen hinweg durch deve-

loop begleitet. Intensive Coaching- und

Supervisionsmaßnahmen verankerten ein

erfolgreiches Verhalten in der Kundenan-

sprache nachhaltig und wirksam.

Die sehr positiven Ergebnisse aus dem letz-

ten Jahr haben die Verantwortlichen in der

Bank dazu veranlasst, in diesem Jahr zu-

sammen mit develoop nahezu 200 Verkäu-

fer mit ihren mehr als zwei Dutzend Füh-

rungskräften im Privatkundenbereich in

gleicher Weise für die Herausforderungen

im hart umkämpften Bankenmarkt auszu-

richten. 
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Nähere Informationen erhalten Sie unter

henn@develoop.de
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„Brennpunkt“ Vertrieb
Unter diesem Motto macht sich eine mittelständische Bank auf den Weg, zu einem
der vertriebsstärksten Finanzdienstleister Deutschlands zu werden.


