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Training Solutions

Business Acumen 
Successful sales professionals combine competence and confidence to differentiate themselves from their 
competitors.  Competence is developed by learning the features and benefits of the products they represent and 
combining that knowledge with the ability to implement a solution that meets a customer’s needs. 
 
Confidence is developed by understanding the business side of the customer.  Every business exists to make money, 
and business decisions are made with the goal of maximizing the return on every investment the customer makes.  
Understanding business finance and business acumen helps sales people present their solutions in the language that 
the customer understands.  It also gives professionals the confidence to sell wider and higher into all of their key 
accounts. 

New Sales Rep 
Senior Sales Rep 
Inside Sales Rep 
Customer Svc Rep 
Supervisors 
Managers 
Business Leaders 

Business Acumen – Zodiak Business Acumen for the 
Sales Professional 
 
I am a Certified Facilitator for Zodiak Business Acumen. 
 
To win sales and earn customer loyalty, 
sales professionals credibly and 
confidently position their products and 
services within the context of a customer's 
financial and strategic objectives.  
Developing business acumen competency 
increases a sales professional's ability to 
take a consultative, customer‐centric sales 
approach. 
 
When sales professionals understand a customer's business operations and 
challenges, they gain an edge over competitors. They develop a 
trusted relationship with clients, engage in meaningful discussions with prospects 
and earn access to high‐level decision makers. 

Zodiak®: Sales Professionals is a sophisticated simulation disguised as a board 
game — a fast‐paced, energizing and engaging way to build the business acumen 
of your sales personnel to impact revenue, profitability and cash flow. It's an 
effective sales training program that works right out of the box for companies in 
any industry, and yet can be fully customized to address your unique account 
strategies and business challenges. 
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Business Acumen 
New Sales Rep 
Senior Sales Rep 
Inside Sales Rep 
Customer Svc Rep 
Sales Managers 
 

Business Acumen – The Power of 1% 
 

Sales professionals make decisions that impact the profitability of their companies 
every day.  These decisions are made with the best of intentions, but they are 
often made without a clear understanding of the impact they have to the bottom 
line. 
 

In this interactive course, the participants will calculate the impact that a simple 
1% change has.  They will calculate and compare Increasing Price by 1%, Increasing 
Sales by 1%, Reducing Cost of Goods Sold by 1% and Reducing A&S costs by 1%.   
The key takeaways are that the participants will be more supportive of price 
increases and they will be less likely to seek discounts that are not required to 
develop the business.  They will also learn that if a customer offers a 20% increase 
in business for a 5% price discount it is quite possibly a bad decision to say yes. 
 

The participants will gain a basic understanding of balance sheets and income 
statements so they understand the impact that their decisions have on the bottom 
line.  

4 Hours 

New Sales Rep 
Senior Sales Rep 
Inside Sales Rep 
Customer Svc Rep 
Sales Managers 
 

Business Acumen – Channels
 

Distributors and integrators have significant investments in inventory, and their 
financial success is dependent on their ability to turn the inventory as frequently 
as possible, and to manage their receivables as efficiently as possible. 
 

The participants in this class will learn about the importance of inventory 
management and cash flow.  The class also gives an overview on how and why 
integration may be a good channel model for the end user (optional). 

2 Hours 

New Sales Rep 
Senior Sales Rep 
Inside Sales Rep 
Customer Svc Rep 
Sales Managers 
 

Business Acumen – Capital Expenditures
 

The best opportunity to gain and hold significant business at a key customer is to 
work with them when they are purchasing their new equipment.   
 

This class will give a basic understanding of the decision process that is involved in 
making capital expenditure (CAPEX) decisions.   Customers use a combination of 
analysis tools to determine which investments will give them the best return.  
These tools are used to prioritize the investments and it is important to have an 
understanding of these tools so your solutions can fit into their analysis.  Class 
participants will gain a basic understanding of Payback Method, NPV and IRR so 
they can speak to the customer in their language. 

4 Hours 
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Training Solutions

7 Habits of Highly Effective People 
The 7 Habits of Highly Effective People is recognized as the world’s premier personal leadership development and 
training program.  In 2011, Time listed 7 Habits of Highly Effective People as one of "The 25 Most Influential Business 
Management Books" ever published.  Since its release in 1989, it has sold more than 15 million copies in 38 languages.
 
Participants in both programs will learn  timeless principles of effectiveness to improve interpersonal communication, 
take initiative, establish greater trust, strengthen relationships, increase influence, and balance key priorities. 

New Sales Rep 
Senior Sales Rep 
Inside Sales Rep 
Customer Svc Rep 
Supervisors 
Managers 
Business Leaders 

7 Habits of Highly Effective People
 
I am a Certified Facilitator for the 7 Habits of Highly Effective People. 
 
This class introduces the concept of paradigm shift and prepares the participants 
for a change in mindset.  It helps them understand that a different perspective 
exists, a viewpoint that may be different from their own, and asserts that two 
people can see the same thing and yet differ with each other.   Once the 
participants are prepared for this, they will learn to: 
 
 Execute critical priorities with laser‐like focus and careful planning 
 End self‐defeating behavior and gain the necessary security you need to 

change 
 Develop strong relationships based on mutual trust  
 Be prepared to deal with difficult circumstances before they happen  
 Know how to increase team engagement, morale, and collaboration  
 Apply a framework for developing core values and creating a highly effective 

culture  
 Recognize how to develop high‐potential leaders who model competence and 

character 
 
The participants learn the seven habits in a sequential and logical order that 
focuses on one habit at a time.  Each habit is learned through a process of “learn, 
commit, do”. 
 

 
 
 
 
 
 

3 Days 
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7 Habits of Highly Effective People, continued 
 
Independent 

The first three habits surround moving from dependence to independence (i.e., 

self‐mastery): 

 Habit 1: Be Proactive— Assume responsibility, focus and act on what can 

be controlled and influenced, instead of what can’t 
 Habit 2: Begin with the End in Mind— Define clear measures of success 

and a plan to achieve them 
 Habit 3: Put First Things First— Prioritize and achieve your most 

important goals, instead of constantly reacting to urgencies 

 

Interdependence 

The next three habits talk about Interdependence (e.g. working with others): 

 Habit 4: Think Win-Win— Collaborate more effectively with others by 
building high-trust relationships of mutual benefit 

 Habit 5: Seek First to Understand, Then Be Understood— Influence 
others by developing a deep understanding of their needs and perspectives 

 Habit 6: Synergize— Develop innovative solutions that leverage diversity 
and satisfy all key stakeholders 

 
Continuous Improvements 

The final habit is that of continuous improvement in both their personal and 

interpersonal spheres of influence. 
 Habit 7: Sharpen the Saw— Increase motivation, energy, and work/life 

balance by making time for renewing activities 

 

The participants conclude the program by learning the "Upward Spiral" model in 

the sharpening the saw section.  The spiral will result in growth, change, and 

constant improvement.  In essence, one is always attempting to integrate and 

master the principles outlined in The 7 Habits at progressively higher levels.  

Subsequent development on any habit will render a different experience and you 

will learn the principles with a deeper understanding. This concept will help them 

in all of their learning experiences throughout their career. 
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7 Habits of Highly Effective Managers
Supervisors 
Managers 
Executives 

7 Habits of Highly Effective Managers
 
I am a Certified Facilitator for the 7 Habits of Highly Effective Managers. 
 
FranklinCovey’s The 7 Habits for Managers® workshop focuses on the 
fundamentals of leading the modern, mobile knowledge worker. Both new and 
experienced managers acquire a set of tools to help them meet today’s 
management challenges, including conflict resolution, prioritization, performance 
management, accountability and trust, execution, collaboration, and team and 
employee development. 
 
 Define the contribution you want to make and what you want to accomplish 

as a manager 
 Enhance your leadership abilities and reach your full potential 
 Judge the goals your efforts should be focused on using daily and weekly 

planning 
 Communicate effectively and raise the levels of trust and fulfillment within 

your team 
 

 Habit 1: Be Proactive—Become a resourceful, innovative manager who 

quickly accomplishes goals and motivates team members to get things done 

 Habit 2: Begin with the End in Mind—Have a clear vision of what you want 

your contribution as a manager to be and shape your own future 

 Habit 3: Put First Things First—Focus on top priorities and be regarded for 

follow-through and organizational skills; eliminate the unimportant 

 Habit 4: Think Win-Win—Cultivate enthusiasm with performance 

measurements that satisfy both employee and employer goals; share 

recognition and success 

 Habit 5: Seek First to Understand, Then Be Understood—Give honest, 

accurate feedback that develops trust and understand the physical 

components of communication and how they impact the message 

 Habit 6: Synergize—Understand how differences can contribute to innovative 

solutions; maximize opinions, perspectives and backgrounds 

 Habit 7: Sharpen the Saw—Maintain and increase effectiveness by renewing 

yourself mentally and physically 

  

2 Days 
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Business Intelligence 
Sales Managers 
Mktg Managers 
Senior Managers 

Business Intelligence
 
Having a good source of business intelligence, information and analytics helps to 
ensure your business decisions and strategy development are made from a 
position of strength. 
 

 Customer Intelligence – Always know what your key customers are doing.  
You can build stronger and deeper relationships with your key customers 
when you are aware of their activities.  Having timely information on 
changes in management, expansion into new markets and launching new 
products gives you a competitive advantage.  Knowing how your 
customers feel about your company also helps to ensure they remain as a 
customer. 

 Competitor Intelligence – Competitor Intelligence begins with a 
comprehensive SWOT so you know how you are differentiated from you 
competitors at your key customers.  This information helps you position 
your offer so you will have continuous profitable results. 

 Industry Segment Intelligence – Some of your best customers have 
competitors that you may not do business with.  An analysis of the 
industry segments for your best customers will reveal new opportunities 
for growth and expansion. 

 Economic Analysis – Good business decisions are made with current 
knowledge of the macro and micro economy.  Sales forecasts and sales 
trends are more accurate when they are made with knowledge about the 
trends in the general economy and specific industry segments.  This 
information helps you make good investment decisions and gives you 
advance notice on when you should start hiring and expanding to meet a 
coming market expansion.  

 
A Business Intelligence program can be developed to meet a specific project need, 
or to support ongoing business strategy decisions. 
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About John Jacobsen 
 
I have over 30 years of experience in sales, marketing and education in the MRO industry, including the following 
experience: 
 
Manufacturing: 
 

Sales Representative – Sandvik Coromant 
Sales Manager – Sandvik Coromant 
Director, Channels – Sandvik Coromant 
Director, Business Intelligence – Sandvik Coromant 
Director, Education – Sandvik Coromant 
Senior Manager, Sandvik Coromant Academy, Market Area Americas – Sandvik Coromant 
National Sales Manager, Marketing Manager  – Dapra Corporation 
National Sales Manager, Marketing Manager, General Manager – Neill Tools 
 
Distribution: 
 

Owner – International Tool & Gage 
Sales & Marketing Manager – Elisha Penniman 
Sales Manager – Kenneth Crosby 
 
Education: 
 

MBA, Management – Rensselaer Polytechnic Institute 
BS, Marketing – Central Connecticut University, Charter Oak College 
Sales Management Encore Program – Syracuse University, Graduate School of Sales & Marketing Management 
Theory of Constraints (TOC), Thinking Process (TP) – Avraham Y. Goldratt Institute 
 
Certifications: 
 

Certified Sales Executive (CSE) – Sales & Marketing Executives International (SME/I) 
7 Habits of Highly Effective People Facilitator – Franklin Covey 
7 Habits of Highly Effective Managers Facilitator – Franklin Covey 
Net Promoter Associate – Satmetrix 
Zodiak, Business Acumen Facilitator – Paradigm Learning 
Certified Jonah for the Theory of Constraints (TOC) program, best known from the book The Goal 
 
Board Memberships: 
 

Industrial Supply Association Education Foundation (ISAEF), Chairman 
United States Cutting Tools Institute (USCTI), Board Member (Past) 
National Institute for Metalworking Skills (NIMS), Board Member (Past) 
Industrial Supply Association, Board Member (Past) 
Certified Marketing and Sales Professionals Association (CMSP), Board Member 
 


