
Die Herausforderung
Der Kunde ist – nach Eigendarstellung – der größte ambulante Gesundheits- und Therapiedienst-
leister Deutschlands. Mit 3.000 Mitarbeitern werden über 1 Mio. Patienten versorgt. Die überwiegend 
aus Pflegeberufen stammenden Führungskräfte sollten sowohl ihren Anforderungen als Führungskraft 
gerecht werden als auch die Regionaleinheiten vertrieblich bei sinkenden Abrechnungsmöglichkeiten 
mit Wachstum versorgen. Eine besondere Anforderung liegt darin, in einem Marktumfeld mit viel zu 
wenigen examinierten Pflegemitarbeitern die vorhandenen Kräfte zu binden und neue einzustellen.

Die Lösung
In einem kontinuierlichen Trainingsprogramm werden alle Führungskräfte, insbesondere die im 
Vertrieb tätigen, auf die Aufgaben als Vertriebsführungskraft vorbereitet oder im laufenden Geschäft 
unterstützt. Das Trainingsprogramm bestand aus insgesamt 8 Trainingsmodulen mit der Ausbildung 
zur Teamleitung und als Account Manager mit dem Schwerpunkt Akquise und Betreuung von 
Pflegeeinrichtungen. 

Die Umsetzung
Die Nachhaltigkeit wurde einerseits an praxisnahen Beispielen im Training eingeübt, andererseits 
durch das Bearbeiten von Praxisfällen der Teilnehmer aus der täglichen Arbeit mit entsprechender 
Analyse und Feedback umgesetzt.

Der Praxistransfer wurde sichergestellt durch konkrete, individuelle Aufgaben nach jedem 
Trainingstag und Monitoring anhand der Praxisberichte der Teilnehmer an den Folgetagen.

So nutzte dem Auftraggeber das Training:

•	 Stabilisierung der Erträge
•	 Ausbau der institutionellen Kunden
•	 Mehr Patienten in der Versorgung
•	 Wachstum in einem schrumpfenden Marktumfeld 
•	 Bindung der Mitarbeiter ans Unternehmen
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