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Umsatzwachstum durch mentale Starke
Modulares Vertriebstraining fiir alle Vertriebsebenen

Den Vertriebstrichter Einwdnde Abschliisse
fallen behandeln erzielen




Vertriebstraining entlang der Sales-Phasen

1 Mit Menschenkenntnis zum Erfolg — Persdnlichkeitsorientiertes Verkaufen mit dem AECdisc®
2 Vertriebserfolg durch mentale Starke — die Ressource ICH im Vertrieb

3 Den Vertriebstrichter fiillen - Vorwande behandeln - Erstkontakte vereinbaren

4 Kundenbedarf analysieren — durch Kundennutzen tiberzeugen — Einwande entkraften

5 Erstellen eines unternehmensspezifischen Workbooks fiir Thren Vertrieb

6 Verkaufen tiber Video (bspw. Zoom)

7 Angebotsprasentationen, die Kunden begeistern

8 Konsequent fihren im Vertrieb (nur fiir Fihrungskrafte im Vertrieb)

9 Schwierige Kundengesprache zielorientiert fihren (speziell fir den Innendienst)

2 Tage
2 Tage
2 Tage
2 Tage
optional
1Tag
2 Tage
2 Tage
2 Tage
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Zweistiindiges Vertriebsaudit zum gegenseitigen Kennenlernen

Wo Sie im Vertrieb stehen!

Die nachsten Jahre werden hohe Anforderungen an alle Verkaufer stellen: Wir bereiten Vertriebsmitarbeiter
so auf schwierigste Belastungssituationen vor, dass diese auch unter Druck vereinbarte Jahresziele mit
Zuversicht umsetzen und neue Herausforderungen optimistisch bewaltigen. Nervenstarke, Gelassenheit und
Souverdnitat: Genau das, was lhre Vertriebsmannschaft in unruhigen Zeiten braucht.

Mit Verkaufen unter Druck haben wir ein spezielles Trainingsprogramm entwickelt, mit dem wir lhre
Vertriebsmitarbeiter fir die aktuellen und kommenden Herausforderungen fit machen. Sprechen Sie uns
auch an, wenn fir Sie ggf. nur einzelne Module wichtig sind.

Wir freuen uns, Sie und lhre Vertriebsmannschaft durch unsere Trainings zu starken! In einem ersten
Vertriebsaudit lernen wir uns anhand von 4 Erfolgsfaktoren kennen:

Erfolgsfaktor 1: Vertriebsausrichtung
Erfolgsfaktor 2: Vertriebsorganisation
Erfolgsfaktor 3: Vertriebsmitarbeiter

Erfolgsfaktor 4: Vertriebsfiihrung

wefers
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Mit Menschenkenntnis zum Erfolg — Personlichkeitsorientiertes Verkaufen

Wie Sie lhre Personlichkeit zum Beziehungsaufbau beim Kunden einsetzen!

Bevor Sie ins Trainingslager gehen, um die Personlichkeit des Kunden zu erfassen und ihn zu , lesen”, sollten Sie
sich dartiber im Klaren sein, wie Sie selbst ticken. Lernen Sie, welche praferierten Verhaltensmuster Sie selbst
bedienen und wie Sie auf andere wirken. Top-Verkdufer verstehen es, sich mit Herz und Verstand, mit Gefihl
und Vernunft, in ihre Kunden hineinzuversetzen.

Das Ziel ist es dabei nicht, das eigene Verhalten und die Personlichkeit zu verbiegen; Ziel ist es vielmehr, durch
Verhaltensgeschick ein Klima des gegenseitigen Respekts und der Wertschatzung zu erzeugen und somit ein
Band der Sympathie zum Kunden zu kniipfen.

In diesem Training lernen Sie:

= personlichkeitsorientiertes Verkaufen: sich selbst erkennen

ORGANISATOR

= Kundentypen erkennen und sich in diese hineinversetzen & oIy
= Vertrauens- und Beziehungsaufbau beim Kunden leisten W?&
= Verhaltensgeschick entwicklen g (ntgﬁé?g‘é?eg%’::‘ ,é
~ s g
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Vertriebserfolg durch mentale Starke — die Ressource ICH im Vertrieb

Wie Sie von Spitzensportlern lernen, durch Nervenstarke und Leistungskraft zu gewinnen!

Spitzensportler stellen in jedem Wettkampf eindricklich unter Beweis, dass Leistung unter Druck nicht nach-
lassen muss —im Gegenteil. Sie kdnnen |hr volles Potenzial auf den Punkt genau abrufen. Auch Verkdufer stehen
wie Leistungssportler haufig unter Druck und sind grolRen Belastungen ausgesetzt.

In unserem zweitagigen Training erhalten Sie das Know-how, wie Sie von den Erkenntnissen aus dem Spitzen-
sport profitieren und lhre Performance verbessern kdnnen. Konditionieren Sie Ihr Gehirn auf Zuversicht und
Leistungskraft!

In diesem Training lernen Sie:

= auch in schwierigen Phasen mental stark zu bleiben

= mit Zuversicht und Optimismus sich selbst und Ihre
Kollegen zu motivieren

= Wege zu erkennen, um die eigene Belastbarkeit und
Souveranitat zu steigern

= Herausforderungen produktiver und gestinder zu
meistern

= |6sungsorientiert zu denken und zu kommunizieren




Den Vertriebstrichter fiillen — Vorwande behandeln — Erstkontakte vereinbaren

Wie Sie Marktpotenziale erkennen und Ihren Vertriebstrichter fillen!

In diesem ersten Training zur Gesprachsfiihrung umsatzstarker Spitzenverkdufer geht es darum, als erfolg-
reicher Verkaufer seine Marktpotenziale zu erkennen und den Vertriebstrichter systematisch zu fiillen.
Erfolgreiche Verkdufer denken in Erfolgen und kdnnen sich vorstellen, ihren Umsatz in zehn Jahren zu
vervierfachen.

Die Neukundengewinnung systematisch anzugehen heiBt, telefonische Ersttermine mit Neukunden zu ver-
einbaren. Auf die telefonische Kaltakquise bereiten wir Sie mental vor. Lernen Sie, mit der Stimme zu lacheln
und zum Entscheider durchzukommen. Am Schluss sind Sie stolz darauf, dass es trotz der klassischen sechs
Vorwande zu einer telefonischen Terminvereinbarung gekommen ist.

In diesem Training lernen Sie:

= Marktpotenziale zu erkennen und Vertriebstrichter zu fillen

= lhren Plan fir die Kaltakquisition zu entwickeln

= am Vorzimmer vorbei zum Entscheider durchzukommen »Das ist Einzelcoaching in der Gruppe!«

= Gekonnt antworten (Elevator-Pitch) auf die Frage:
»,Worum geht’s denn?“

= sich auf die sechs klassischen Vorwande in der
Neukundenakquisition zu freuen wefers
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Bedarf analysieren — durch Kundennutzen tiberzeugen — Einwande entkraften

Wie Sie lhre Vertriebswirksamkeit optimieren und , Losungsbringer” beim Kunden werden!

In diesem zweiten Training zur Gesprachsfiihrung umsatzstarker Spitzenverkaufer geht es darum, sich auf
das Erstgesprach beim Kunden vor Ort optimal vorzubereiten. Wahlen Sie zwischen der klassischen sym-
pathischen Gesprachsoffnung oder der iberzeugenderen kreativ-lUberraschenden Gesprachseroffnung.

Fir Ihr spateres Angebot ist entscheidend, gekonnt und zielorientiert den Bedarf zu erfragen und zu analy-
sieren. Nur so erfahren Sie auch die wirkliche Kaufmotivation des Kunden, um bei der spateren Angebots-
prasentation den ganz besonderen Nutzen argumentieren zu konnen. Auf die klassischen Einwande lhrer
Kunden haben Sie sich gezielt vorbereitet und kénnen diese gekonnt entkraften. Den Verkaufsabschluss zu
erzielen, heilRt, den ,Sack zuzumachen®.

In diesem Training lernen Sie:

gekonnte Eréffnungsstatements und Storytelling
kundengerechte Bedarfsanalyse bestimmt den spateren
Verkaufserfolg

Nutzenargumentation: Kaufmotive des Kunden ergriinden
bei lhren Kunden den Kaufwunsch zu wecken

Einwdnde gekonnt behandeln

Abschlusssicherheit durch Ihr Rollenverstandnis als Verkaufer

7

»Konstruktives Training, welches sicherlich
nachhaltig Wirkung zeigt!«

Kurzfeedback eines Trainingsteilnehmers
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Individuelles Vertriebshandbuch fiir Ilhr Unternehmen

Erstellung eines unternehmensspezifischen Workbooks fir Ihren Vertrieb

In den zwei Trainings der entscheidenden Vertriebstools haben wir Input sowie Erkenntnisse gesammelt und in
den Fotoprotokollen dokumentiert. Wir empfehlen Ihnen, die verschiedenen Fotoprotokolle in einem Doku-
ment oder einem Ordner zusammenzufihren, sodass Sie im Nachhinein ein Nachschlagewerk fiir die Seminar-

teilnehmer zur Verfiigung stellen konnen.
Dieses Nachschlagewerk kann kiinftig auBerdem als Grundlage dienen, wenn es darum geht, neue Verkaufer
schnellstmoglich einzuarbeiten.

Zum Vorgehen:

Alternative 1:
Wir moderieren fiir Sie den Prozess der Erstellung des Workbooks.

Alternative 2:
Wir Gbernehmen die Erstellung dieses Workbooks komplett fir Sie.

Gerne machen wir lhnen dazu ein Angebot.

wefers
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Verkaufen iiber Video (bspw. Zoom)

Wie Sie lhre digitale Vertriebswirksamkeit optimieren!

Durch die Coronakrise hat sich der Einsatz von Zoom und anderen Videokonferenzprogrammen etabliert.
Heute weild man, dass nicht mehr jedes Gesprach mit dem Kunden Auge in Auge vor Ort gefiihrt werden
muss.

Lernen Sie in diesem Training die Feinheiten des Videogespraches kennen und wie Sie es schaffen, trotz
raumlicher Distanz ,nah am Kunden“ zu sein. Uberzeugen Sie lhre Kunden auch auf digitalem Wege und
profitieren Sie von den Vorteilen, die diese Vorgehensweise mit sich bringt.

In diesem Training lernen Sie:

= |hre Zukunft: mehr verkaufen tber Video
= Mein Mindset zum Verkauf tiber Video
= Drehbuch fir ein erfolgreiches Kundengesprach

= Prasenter zu sein als im Prasenzgesprach
»Interaktiv und praxisrelevant!«

Kurzfeedback eines Trainingsteilnehmers

wefers
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Mit tiberzeugenden Prasentationen vor dem Kunden gewinnen

Wie Sie lhre Inhalte souveran prasentieren und die Kunden fiir Ihre Produkte gewinnen!

Souverdn, Uberzeugend und wirkungsvoll zu prasentieren, ist immer wieder eine groRe Herausforderung in
Ihrer Tatigkeit. Sie sind gefordert, nicht nur lhre Inhalte zu vermitteln. Sie missen auf den Punkt genau
liberzeugend sein und einen wirkungsvollen Auftritt bei Ihrem Publikum hinlegen.

Die eindrucksvolle Rhetorik, professionelle Methoden sowie die technischen Hilfsmittel vermittelt lhnen
dieses praxisorientierte Training.

In diesem Training lernen Sie:

lhre Prasentationen sprachlich und optisch wirkungsvoll
aufzubauen

sicher, souveran und spannend vor Kunden zu prasentieren
Medien einzusetzen, die Ilhre Prasentationen unverwechsel-
bar machen

Ihre Zielgruppe gezielt anzusprechen und lGberzeugend zu
argumentieren

gelassen zu bleiben, selbst wenn etwas misslingt

10

»Praxisorientiert, sehr gut moderiert,
gute Integration aller Teilnehmer,
gute Gliederung der Themenbereiche !«

Kurzfeedback eines Trainingsteilnehmers
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Konsequent fuhren im Vertrieb

Wie Sie lhre Flihrungswirksamkeit im Vertrieb optimieren!

Exzellente Vertriebsverantwortliche wissen, was sie wollen. Wahrend die einen noch diskutieren, sind die
anderen bereits am Machen. Ein solches konsequentes Fliihrungsverhalten gibt Ihren Mitarbeitern
Sicherheit — die Voraussetzung flir eine hohe Leistungsmotivation.

In unserem zweitagigen Flihrungs- und Chefrefresher fiir Vertriebsverantwortliche reflektieren Sie Ihr
aktuelles Fiihrungsverhalten. Sie optimieren lhre Filhrungs- und Managementkompetenz, um selbst
herausfordernde unternehmerische Situationen souveran zu bewaltigen.

In diesem Training lernen Sie:

= konsequent und verbindlich zu fihren
= Motivationsstrukturen von Verkdufern kennen
= Personlichkeitsmerkmale konsequenter Verkaufer
kennen s l
= richtig zu delegieren und zu kontrollieren
= bei vollem Schreibtisch die Ubersicht zu behalten
= Konflikte mit Mitarbeitern souveran zu I6sen

11



Schwierige Gesprache im Kundendienst zielorientiert flihren

Wie Sie klar in der Sache und wertschatzend im Ton verbindliche Gesprachsergebnisse erzielen!

Sie als Kundendienstmitarbeiter kennen es: nur die wenigsten Gesprache mit lhren Kunden verlaufen offen,
vertrauensvoll und fair. In der Regel geht es um schwierige Themen in lhren Kundengesprachen. Bei diesen

Gesprachen miissen Sie gut vorbereitet sein, denn Sie stofen emotional an Ihre Grenzen.

In diesem Training erhalten Sie das notwendige Handwerkszeug, damit Sie zuklinftig flir schwierige externe
oder interne Gesprache optimal vorbereitet sind und diese zielgerichtet und wertschatzend steuern.

In diesem Training lernen Sie:

worauf es bei wertschatzender Kommunikation wirklich ankommt

durch den Einsatz gezielter Fragetechnik das Gesprach zu

steuern

Einwande gelassen anzuhoren und zu parieren

gelassen und konstruktiv mit Emotionen umzugehen und

auf der Sachebene zu bleiben »Durchgangig interessant und hilfreich.«
auch bei personlichen Angriffen Ihre Souveranitat zu be-

wahren Kurzfeedback eines Trainingsteilnehmers

wefers
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Unser Qualitatsversprechen — aus der Praxis fiir die Praxis

Vertrauen Sie ausgewiesenen Vertriebsexperten mit operativer Erfahrung!

Top-Trainer Hohe Praxiserfahrung Optimaler Lerntransfer

Erleben Sie erfahrene Profitieren Sie von der jahrelangen  Erstellen Sie Ihre personliche
Managementtrainer, denen operativen Erfahrung aus der Checkliste fur einen optimalen
renommierte Unternehmen seit Praxis unserer Trainer, die ihr Lerntransfer in lhren Arbeitsalltag.
vielen Jahren vertrauen. gesammeltes Wissen gerne Wir bieten Ihnen intensiven
Unseren Trainerpool finden Sie an Sie weitergeben. Erfahrungsaustausch mit

auf unserer Homepage. Gleichgesinnten in Kleingruppen.

Konkrete Inhalte fiir Trainings in lhrem Hause stimmen wir in einem persénlichen Gesprach gerne mit Ihnen
ab. Dazu analysieren wir den Bedarf bei Ihren Vertriebskraften mit dem Ziel, diese gezielt noch weiter nach
vorne zu bringen. Sprechen Sie uns gerne an!

Tel.: +49 441 7791915 | Mail: mwefers@wefersundcoll.de

wefers
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lhr Trainer:

Michael Wefers — Unternehmer, Trainer, Speaker und Buchautor

v' Managementtrainer und Fithrungsexperte fiir Leistungskraft und
Souveranitat in schwierigsten Belastungssituationen

v mit zwanzigjihriger, operativer Fiihrungsverantwortung

v und persodnlichem Erleben der digitalen Transformation der Fotoindustrie
als internationaler Personalvorstand

= CeWe Color, Oldenburg

= Berentzen, Hasellinne

= Dresdner Bank, Hannover, Frankfurt
= Volljurist, Regensburg

= Jahrgang 1958, aus Krefelder Unternehmerfamilie

Sie haben einen Trainer an lhrer Seite, der nicht nur das erforderliche Fachwissen besitzt, sondern auch die
didaktischen Methoden, um Ihnen dieses Wissen verstandlich und nachhaltig zu vermitteln. Wir gehen auf
Ihre individuellen Fragen und Anliegen ein.

Unser groBter Pluspunkt ist jedoch, dass wir selber langjahrige Praxiserfahrung im Vertrieb mitbringen, die wir
Ihnen vermitteln. Aus der Praxis — fiir die Praxis: Um diesem Anspruch gerecht zu werden, arbeiten wir mit
Beispielen aus dem beruflichen Alltag der Teilnehmer.

p 8 wefers
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Wefers & Coll. Ihre Fiihrungs- und Vertriebsexperten

Wir erkennen, gewinnen und starken exzellente Fihrungskrafte fir Sie.

Personalberatung
fiihrungs / kraft / gewinnen

Auf der Basis eines 360°-Briefings
entwickeln wir passgenaue
Stellenprofile — abgestimmt auf
Ihre Unternehmensziele. Wir
suchen systematisch,
branchenbezogen, tief strukturiert
und nutzen alle Suchwege:
Direktansprache, Jobborsen, Social
Media und unsere Netzwerke.
Jahrelange Erfahrung ermoglicht
uns, selbst in umkampften, engen
und sensiblen Markten passende
Flihrungskrafte zu finden — und vor
allem fir Sie zu gewinnen.

Managementdiagnostik
fiihrungs / kraft / erkennen

Eignungsdiagnostische Verfahren
geben Ihnen zusatzliche
Entscheidungssicherheit und bieten
eine klare Hilfestellung, um eine
optimale Passform von
Personlichkeit und Tatigkeit einer
Flihrungskraft und den
Anforderungen im Unternehmen
herzustellen. Zugleich helfen sie bei
der Teamzusammensetzung.

15

Fiihrungs- und Vertriebstraining
flihrungs / kraft / starken

Mit unseren Toolboxen geben wir
Ihnen die Grundlagen exzellenter
Flihrung und das notwendige
Handwerkszeug des Verkaufens an
die Hand.

Mit unserem Trainingsprogramm
VERKAUFEN UNTER DRUCK starken
wir Verkdufer in schwierigen
unternehmerischen Phasen.
Erfahrene Berater bieten lhnen
zudem als Sparringspartner eine
individuelle Begleitung Ihrer
Organisations-, Fihrungskrafte-
oder Teamentwicklung.



Wefers & Coll. Unternehmerberatung

GmbH & Co. KG
Unter den Eichen 26 | 26122 Oldenburg
+49 441 7791915
mwefers@wefersundcoll.de

www.wefersundcoll.de
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