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Vertriebstraining

Erfolgreiche Beratungs- und Verkaufsgespriache fiihren

Bedarfsbezogene Konzepte und eine ergebnisorientierte Durchfiihrung
zeichnen die individuellen Vertriebstrainings von May-Personal-
management aus. Die Inhalte werden auf Ihre Ziele abgestimmt, die
Vorkenntnisse der Trainingsteilnehmer beriicksichtigt.

May-Personalmanagement bietet Vertriebstrainings fiir den
AuBendienst, Innendienst, den Verkauf und den Kundendienst an.

Wir befahigen Thre Vertriebsmitarbeiter, beim Kunden durch die
passenden Argumente einen entscheidenden Verkaufsimpuls zu setzen
und dadurch den Umsatz anzukurbeln. Im Interesse einer nachhaltigen
Kundenbeziehung achten wir darauf, dass Thre Kunden iiberzeugt,
nicht iiberredet werden. Hoch qualifizierten technischen
Kundenberatern und Spezialisten helfen wir, ihren kaufmannischen
Kunden technische Merkmale und Fachbegriffe in verstiandlichen und
nachvollziehbaren Nutzen zu iibersetzen und dem Kunden den
Mehrwert der Leistung zu vermitteln. Damit erleichtern Sie Threm
Kunden das ,Ja“ zu Threm Angebot.

Im Verkauf sind es viele Kleinigkeiten, die in der Summe den
Unterschied ausmachen. Wir nehmen diese Details wahr und ernst und
sensibilisieren Thre Mitarbeiter, all ihre verkauferischen Moglichkeiten
auszuschopfen.

Unser Leistungsspektrum umfasst :

o Empfehlungen fiir den partnerschaftlichen Umgang mit Kunden
und glaubwiirdiges Beziehungsmanagement — von der
Kundengewinnung bis zur Kundenbindung

o Unternehmen, Produkte und Leistungen souverin priasentieren
. Als Unternehmensreprisentant professionell und zeitgemal3
auftreten

. Erfolgreiche Neukunden-Akquisition
. Rhetorisch-dialektischer Feinschliff fiir den Verkauf
o Strategischer Verkauf

o Ergebnisorientierte Besuchsvorbereitung

. Dialektik im Kundengesprach: Den Kundenbesuch nach allen
Regeln der Kunst korrekt, verbindlich und wirkungsvoll
gestalten

o Nutzenargumentation: Kunden iiberzeugen statt {iberreden

. Stabilitat im Umgang mit Widerstdnden und bei Konflikten
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o Einwinde souverin entkraften

o Verbindlichkeit und Nachhaltigkeit des Kundenbesuchs
sicherstellen

. Professionelles Beschwerdemanagement: Reklamationen als
Chance nutzen

. Preise und Konditionen verhandeln

J Abschlussorientierte Gesprachsfithrung

Vorgehensweise

Zur Vorbereitung des Trainings fiithren wir Gespriache mit den
Trainingsteilnehmern oder absolvieren eine Hospitanz am Point of
Sale. Damit lernen wir Thre Produkte und Kunden am besten kennen
und passen auf dieser Basis unsere Trainingsinhalte Threm speziellen
Bedarf an.

Wir trainieren ausschlieBlich mit Thren Produkten und
Dienstleistungen und beriicksichtigen IThre Marktbedingungen. Der
Praxistransfer findet dadurch bereits im Training statt. Thre

Mitarbeiter erhalten viele sofort umsetzbare, niitzliche Praxistipps, Aus Feedbackbégen:
damit Sie Ihre Vertriebsziele erreichen. Nach dem Besuch des

Trainings fallt es den Mitarbeitern leichter, schwierige Situationen im »Es hat mir den er-
Verkaufs- oder Beratungsgesprach, der Verhandlung oder am Telefon hofften Werkzeugkoffer
zu meistern. geliefert.”

,Hoher Lerneffekt,
Methoden praktische Beispiele,

Praxisbezug steht an erster Stelle. Kurze Vortrags- und nahe an der Praxis.”
Lehrgespriacheinheiten wechseln mit vorbereitenden Gruppen- und
Einzeliibungen ab. In realititsnahen Rolleniibungen fithren die
Teilnehmer Verkaufsgesprache mit Thren Produkten und Leistungen.
Unser Feedback ist detailliert und stirkenbasiert, die Empfehlungen
zur Leistungssteigerung pragmatisch und umsetzungsorientiert.

,Hat meinen Vor-
stellungen entsprochen,
Umfang genau richtig.”

Fachwissen und theoretische Grundlagen werden fokussiert auf die fiir
die Aufgabe relevanten Fragen, so dass die Trainingsteilnehmer diese
schnell integrieren und Erfahrungen wie Lernfortschritte machen.

Auf Wunsch arbeiten wir auch gerne mit Videoanalyse.

Unsere Vertriebstrainings sind als Gruppenveranstaltung und
EinzelmaBnahme, z.B. im Rahmen eines Einzelcoachings, als On und
Off the Job-Training buchbar. Wir besuchen Sie gerne, um in einem
unverbindlichen Vorgesprach zu klaren, wie Sie Ihr Ziel am besten
erreichen.

Wir freuen uns auf Thren Anruf! Telefon 0221-500 550 35.



