


PASSION
FOR SALES

laleh madjidi

Inhalt

* Einleitung

+ VerRaufsgesprach B2B3

+ VerRaufsgesprach B2C

« Sales Training Telefonakquise LIVE

« VerRaufstraining mit Seminarschauspieler:in

« VerRaufstraining D.1.S.G.

« VerRaufstraining - Herausfordernde Gesprache meistern
Coaching  Sales Coaching - Women Only

- Erfolgreich prasentieren im B2B

 Flipchart Sales - Das VerRaufstraining

« BASE - Die Ausbildung fur den VerRauf im AuRendienst
* |hr Team-Vertriebstraining

* Fuhrung im Vertrieb - Trainings & Coachings

« Sales Shots - fur mehr Energie im Vertrieb

Training

©

Beratung

Seite

4-5

6-7

8=
10-11
12-13
14 -15
16 - 17
18 -19
20 - 21
22-23
24 - 25
26 - 27
28



PASSION
FOR SALES

laleh madjidi

Sales Trainings, die wirkRen
IHR KOMPASS IM TRAININGSDSCHUNGEL.

Training

Dieser KKatalog ist Reine starre Ubersicht von Trainings-Formaten, son-
dern eine Einladung zum Eintauchen. Er zeigt Ihnen beispielhafte Trai-
ningsbausteine, Inhalte und Ansatze, die wir individuell fir Sie Rombi-
nieren und mafRschneidern RGnnen.

Coaching

©

Denn: Kein Team, Rein Markt und Reine Herausforderung gleicht der
anderen.

Nutzen Sie diesen KKatalog als Orientierungshilfe: Blattern Sie durch,
lassen Sie sich inspirieren — und sprechen Sie mit uns uber das Trai-
Beratung ning, das wirRlich zu Ihnen passt.



VerRaufsgesprach B2B

PROFESSIONELL VERHANDELN. NACHHALTIG UBERZEUGEN.

WARUM DIESES TRAINING?

Im B2B-Vertrieb ist das VerkRaufsgesprach der entscheidende Moment, um Kunden zu gewinnen, Beziehungen zu
festigen und langfristige Partnerschaften aufzubauen. Hier zahlen nicht nur ProduRteigenschaften und Preise -
sondern strategische Gesprachsfuhrung, tiefes Verstandnis fur den Kundenbedarf und die FahigReit, Romplexe

Lésungen Rlar und Uberzeugend zu prasentieren. Dieses Training vermittelt praxisnah wie Sie im B2B-Umfeld

Tra i n i n g zielgerichtet, struRturiert und verbindlich auftreten — vom ErstRontaRt bis zum erfolgreichen Abschluss.
INHALTE
1. Vorbereitung und Zielsetzung
* Analyse von Kundenbedtirfnissen, Gesprachsplanung, Ziele formulieren
§ E 2. Gesprachseinstieg im B2B
’ * Agenda setzen, Vertrauen aufbauen, Gesprachspartner:in abholen
3. Informationsphase und Fragetechnik
* Tiefgehende Fragen stellen, Entscheidungsprozesse verstehen
4. Argumentation und NutzenRommunikation
* Komplexe Losungen verstandlich und Uberzeugend prasentieren
5. Einwandbehandlung
* Professioneller Umgang mit Bedenken, Budget- und Entscheidungsfragen
6. Abschluss- und Folgetermin-Techniken
* Kundenbereitschaft erkennen, verbindliche nachste Schritte vereinbaren
‘ 7. Nachbereitung und Follow-up
+ Gesprachsergebnisse sichern, langfristige IKundenbindung aufbauen



VerRaufsgesprach B2B

PROFESSIONELL VERHANDELN. NACHHALTIG UBERZEUGEN.

ZIELGRUPPE

B2B-Vertriebsmitarbeiter:innen im Innen- und AufRendienst

IKey Account Manager:innen

Tra I n I n g « Sales Consultants & Account Executives

Vertriebsleiter:innen, die ihr Team in der Gesprachsfuhrung starken wollen

Selbststandige & Unternehmer:iinnen

IHR NUTZEN
Strategische Gesprachsfuhrung fur erfolgreiche Abschlisse
Souveranitat im Umgang mit Kunden und Einwanden

Nachhaltige Kundenbeziehungen statt einmaliger VerkRaufe

FORMAT & DAUER
* Prasenztraining, Online-Workshop oder Inhouse-Seminar

1-2 Tage Intensivtraining

PASSION
FOR SALES
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Optional: Individuelles Coaching zur Vertiefung

M 0173 5730300

T 04202 9519747
Rontakt@laleh-madjidi.de
www.LMpassionforsales.de




VerRaufsgesprach B2C

ICUNDEN BEGEISTERN. VERTRAUEN AUFBAUEN.

WARUM DIESES TRAINING?

Im B2C-VerRauf entscheidet oft der erste Eindruck Uber [Kauf oder Absprung. Kund:innen erwarten personliche
Ansprache, ein positives EinRaufserlebnis und das Geflhl, verstanden zu werden. Hier zahlt nicht nur das Produkt,
sondern die FahigReit, Bedlrfnisse zu erkennen, Emotionen zu weckRen und Sicherheit im Entscheidungsprozess
zu geben. Dieses Training zeigt praxisnah, wie Sie im direRten IKundenRontaRt souveran, empathisch und zielori-

Tra i n i n g entiert auftreten — vom Gesprachseinstieg bis zum erfolgreichen Abschluss.

INHALTE

1. Vorbereitung und Zielsetzung
* [Kundenbedlrfnisse einschatzen, Rlare VerRaufsziele setzen

Gesprachseinstieg im B2C

2.
w « Sympathie erzeugen, Vertrauen aufbauen, Gesprach eroffnen
. Bedarfsermittlung und Fragetechnik
* Motive erRennen, aktiv zuhoren, emotionale Kaufgriinde herausarbeiten
V . Nutzen- und Erlebnisargumentation
* ProduRte anschaulich prasentieren, Vorteile Rundenzentriert betonen
. Einwande souveran meistern
\ « Zweifel auflosen, Sicherheit geben, Kaufwiderstande umwandeln
m \ . Abschluss und ZusatzverkRaufe
* Kaufentscheidungen herbeifiihren, Cross- und Upselling nutzen
. Nachbereitung und IKundenbindung
o = - J
- o
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* Service sichern und Weiterempfehlungen fordern



Training

VerRaufsgesprach B2C

ICUNDEN BEGEISTERN. VERTRAUEN AUFBAUEN.

ZIELGRUPPE

+  VerRaufsmitarbeitende im Einzel- und Fachhandel
Shop- & Servicepersonal

+ (Call-Center- und Inbound-Teams

+ VerRaufsberater:iinnen im Premium- oder MarRenvertrieb

Selbststandige & Unternehmer:innen mit EndRundengeschaft

IHR NUTZEN

Mehr Sicherheit im IKundengesprach - bis zum Abschluss
« Klarheit & StruRtur fur erfolgreiche VerRaufsgesprache
+ StarkRere Kundenbindung durch Vertrauen

Hohere Abschlussquote durch gezielte Argumentation
+  Mehr Umsatzpotenzial dank Cross- & Upselling-Strategien

* Nachhaltige WirkRung - direRt am POS umsetzbar

FORMAT & DAUER

* Prasenztraining, Online-Workshop oder Inhouse-Seminar
1-2 Tage Intensivtraining

* Optional: Individuelles Coaching on the Job am POS

KONTAKT & BUCHUNG

PASSION
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M 0173 5730300

T 04202 9519747
RontaRt@laleh-madjidi.de
www.LMpassionforsales.de



Sales Training TelefonakRquise LIVE

LIVE AM TELEFON MIT ENTSCHEIDER:INNEN.

WARUM DIESES TRAINING?

TelefonaRquise ist effizient. Und doch wird sie oft aufgeschoben.

Dieses Training macht den Unterschied: Reine Theorie, sondern echte Praxis mit Live-Telefonaten.
Tra I n I n g Mit Humor, spielerischem Ansatz und Rlarer StruRtur lernen Teilnehmende, souveran und mit
positiver Energie zu akquirieren.

ARtuelle ErkRenntnisse aus der Hirnforschung treffen auf praxisnahe Ubungen — vom ersten Gesprach
uber die Einwandbehandlung bis zum Entscheidertermin.

INHALTE

1. ARquise mit Hirn - Neurobasierte VerRaufsansprache — vom ErstRontakt
bis zum Entscheider

Live-Coaching - Echte Telefonate mit |hren Kunden und Zielkontakten
Blockaden losen - Freude an der Telefonie entwicReln, Selbstvertrauen starken
Humorvoll & spielerisch - LeichtigReit im Gesprach, positiv Uberraschen
Einwand managen - Souveraner Umgang mit Zweifeln und Kundenreaktionen

Terminabschluss - Gesprache gezielt auf verbindliche Termine steuern

N o v wN

Transfer sichern - Reflexion und direRte Anwendung im Vertriebsalltag




Sales Training TelefonaRquise LIVE

LIVE AM TELEFON MIT ENTSCHEIDER:INNEN.

IHR NUTZEN

+ TelefonakRquise auf Augenhdhe
Tra i n i n g + Souveran und sicher in der Gesprachfiihrung mit Entscheider:innen
+ Messbar hohere Terminquote

Strategien zur Selbstmotivation

Sofort umsetzbar in |hr Tagesgeschaft

FORMAT & DAUER

Prasenztraining oder Online-Workshop

<

2-3 Tage Intensivtraining

Auf Wunsch mit individuellem Coaching-PaRket
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M 0173 5730300

T 04202 9519747
Rontakt@laleh-madjidi.de
www.LMpassionforsales.de




VerRaufstraining mit

Seminarschauspieler:in
UBEN SIE DIREKT AM KUNDEN.

WARUM DIESES TRAINING?

Im VerRauf sind nicht nur Fachwissen und Argumente entscheidend - oft hangt der Erfolg davon ab, wie wir in
Rritischen Momenten reagieren. Ob bei sensiblen Preisgesprachen, anspruchsvollen Verhandlungen oder im
Tra i n i n g U_mgang m.it YerérgerFen I(t.md:i_nnen. Die. Ubungen un_ter realistischen I.3edingu_ngen r.na.chen den Unterschicﬁd. In

diesem Training arbeiten Sie mit professionellen Seminarschauspieler:iinnen, die realistische IKundenrollen tber-
nehmen. Sie erleben authentische Gesprachssituationen, Ronnen verschiedene ReaRtionsweisen ausprobieren
und erhalten direRtes FeedbacR - sicher, praxisnah und wirkungsvoll.

INHALTE
1. Analyse von VerRaufssituationen
Typische Herausforderungen im Vertriebsalltag identifizieren

1

2. Arbeit mit Seminarschauspieler:iinnen - realistische IKundenszenarien
Von der Preisverhandlung bis zum ReRlamationsgesprach

3. Gesprachstechniken & Wirkung
FragetechnikRen, aRtives Zuhoren, Kérpersprache, Stimme

4. Souveranitat in Stressmomenten
DeesRalations- und Argumentationsstrategien

5. Direktes FeedbacRk - KonstruRtive Ruckmeldung vom Trainerteam
und den Seminarschauspieler.innen

6. Transfer in den Alltag
Personliche Gesprachsleitfaden und Umsetzungstipps entwickeln




Training

VerRaufstraining mit

Seminarschauspieler:in
UBEN SIE DIREKT AM KUNDEN.

ZIELGRUPPE

Dieses Training ist ideal fur:
Vertriebsmitarbeiter:innen im Innen- und Auf3endienst
IKey Account Manager.innen
Sales Consultants und Account Executives
FOhrungsRrafte im Vertrieb

Selbststandige & Unternehmer:innen

IHR NUTZEN
Maximale Praxisnahe durch realistische Ubungssituationen
Sichere Gesprachsfuhrung - auch unter DrucR
Mehr Selbstvertrauen im Umgang mit Rritischen Reaktionen
Sofort spurbare Fortschritte durch Live-Feedback

Nachhaltige Wirkung durch Erleben statt Zuhoren

FORMAT & DAUER
Prasenztraining oder Inhouse-Workshop

1-2 Tage Intensivtraining mit Seminarschauspieler.innen

Optional: Einzelcoachings zur Vertiefung

IKONTAKT &
BUCHUNG

PASSION
FOR SALES
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M 0173 5730300
T 04202 9519747
RontaRt@laleh-madjidi.de
www.LMpassionforsales.de



VerRaufstraining D.I.S.G.
Lerne 4 Sprachen und 20 Dialekte

ERFOLGREICH VERKAUFEN MIT DEM PERSOLOG® PERSONLICHKEITSPROFIL.

WARUM D.I.S.G. IM VERKAUF?

Menschen Raufen von Menschen - und jeder Kunde ,spricht” eine andere Sprache. Das D.|.S.G.-Modell nach
persolog® hilft VerRaufer:iinnen, die PersonlichReitsstruktur inres Gegenulibers schnell zu erkennen und die eigene

Tra i n i n g KommuniRation optimal anzupassen.

Das Ergebnis: Mehr Vertrauen, weniger Missverstandnisse und hohere Abschlussquoten.

: INHALTE

1. Grundlagen des D.1.S.G.-Modells
* Die vier Grundtypen: Dominant, Initiativ, Stetig, Gewissenhaft
* ErRennen von Verhaltensmustern im Gesprach

2. 4 Sprachen - 20 Dialekte

* Feinabstufungen im IKundenverhalten verstehen
* MiRro-Signale lesen und interpretieren

w

Anpassung der VerkRaufsstrategie
* Gesprachsfuhrung je nach PersonlichReitstyp
« Argumentation und NutzenfoRussierung fur jeden Typ

&

Praxis im IKundengesprach
* Typengerechte Fragetechniken
* Einwandbehandlung und Preisgesprache gezielt steuern

Ui

Live-Ubungen & Feedback
* Analyse realer Kundensituationen

* Rollenspiele mit individuellem Coaching E




Training

\

VerRaufstraining D.1.S.G.

Lerne 4 Sprachen und 20 DialeRte

ERFOLGREICH VERKAUFEN MIT DEM PERSOLOG® PERSONLICHKEITSPROFIL.

ZIELGRUPPE

Dieses Training ist ideal fur:
Vertriebsmitarbeiter:innen im Innen- und AuRendienst
IKey Account Manager & Sales Consultants
FUhrungsRrafte im Vertrieb, die ihr Team starken wollen

Selbststandige & Unternehmer:innen

IHR NUTZEN
IKund:innen erkennen und verstehen
Sprache gezielt einsetzen
Beziehung aufbauen

Erfolgreicher verRaufen

FORMAT & DAUER

Prasenztraining oder Online-WorkRshop
1-2 Tage Intensivtraining

Optional: Individuelles Follow-up Coaching

PASSION
FOR SALES

laleh madjidi

M 01735730300

T 04202 9519747
Rontakt@lalen-madjidi.de
www.LMpassionforsales.de



VerRaufstraining

Herausfordernde Gesprache meistern

AUS ARGER WIRD VERTRAUEN.

WARUM DIESES TRAINING?

Schwierige KKundensituationen gehoéren zum Vertriebsalltag: ReRlamationen, Lieferverzogerungen, fordernde

oder verargerte Kunden - diese Momente entscheiden oft dartber, ob eine Kundenbeziehung gestarkt oder been-
det wird. In diesem Training lernen Sie, empathisch, souveran und l6sungsorientiert zu reagieren — auch wenn es

Tra i n i n g mal richtig ungemuatlich wird.

% 7/! 2

'\ 3.

\

Die Psychologie schwieriger Gesprache
* Emotionen erkennen und deesRalieren
* Die innere Haltung: Ruhe bewahren unter DruckR

Gesprachsstrategien fiir heikle Situationen
* ReRlamationen professionell aufnehmen
* Umgang mit fordernden oder ungeduldigen Kund:innen

Werkzeuge fir Iosungsorientierte Kommunikation
* Positive Sprache statt EsRalationsspirale
+ .Nein” sagen, ohne die Beziehung zu beschadigen

Praxis- & Rollenspiel-Training
* Realistische Szenarien aus dem Alltag der Teilnehmenden
« Sofort anwendbare Formulierungen

Eigenes Stressmanagement
* Selbstsicherheit aufbauen
» TechnikRen fur schnelle emotionale Stabilitat



VerRaufstraining

Herausfordernde Gesprache meistern
AUS ARGER WIRD VERTRAUEN.

ZIELGRUPPE

Dieses Training ist ideal fur:

Vertriebsmitarbeiter:innen im Innen- und AuRRendienst

Tra I n I n g +  Key Account Manager:iinnen mit direRtem IKundenkontaRt

IKundenservice- & Beschwerdemanagement-Teams
FuhrungsRrafte im Vertrieb

Selbststandige Unternehmer:innen

IHR NUTZEN

+ Souveranitat in jeder Gesprachssituation
« StarkRung der Kundenbeziehung auch bei Konflikten
* Mehr Sicherheit & Gelassenheit im Umgang mit DrucRsituationen
FORMAT & DAUER PASSION
+ Prasenztraining oder Online-WorkRshop FOR SALES
+ 1-2 Tage Intensivtraining laleh madjidi
+ Optional: Individuelles Coaching & Begleitung im Tagesgeschatft
g S EEsE M 0173 5730300
T 04202 9519747

KONTAKT & BUCHUNG RontaRt@laleh-madjidi.de
www.LMpassionforsales.de




Sales Coaching Women Only

SOUVERAN. ZIELORIENTIERT. ERFOLGREICH.
WARUM DIESES TRAINING?

Frauen im Vertrieb bringen oft besondere Starken mit — Empathie, KommuniRationsgeschicR, strategisches
DenRen. Gleichzeitig stehen sie manchmal vor Herausforderungen wie hartnackRigen Vorurteilen, unausgespro-
chenen Erwartungen oder einer mannlich gepragten VertriebsRultur.

Sales Coaching Women Only bietet einen geschitzten Rahmen, um individuelle Starken auszubauen, sich gegen-
seitig zu inspirieren und praxisnah Techniken zu entwickeln, die authentisch zu Ihnen passen - fir mehr Souvera-

C O a C h i n g nitat, Freude und Erfolg im Vertrieb.

INHALTE

1. Selbstbild & Positionierung
Eigenes Profil im Vertrieb scharfen, personliche StarkRen gezielt einsetzen

2. Authentische VerkRaufstechniken
Erfolgsstrategien, die zur eigenen PersonlichReit passen

3. KommuniRation & Wirkung
Stimme, Korpersprache, Prasenz — souveran auftreten

4. Erfolgreiche Verhandlungsstrategien
Selbstbewusst Preise vertreten, Einwande professionell behandeln

5. Netzwerken & Selbstmarketing
SichtbarReit steigern und wertvolle GeschaftskRontakte Rnipfen

6. Mentoring & Erfahrungsaustausch
Profitieren von Best Practices und gegenseitiger Unterstutzung




Sales Coaching Women Only

SOUVERAN. ZIELORIENTIERT. ERFOLGREICH.

ZIELGRUPPE

* Vertriebsmitarbeiterinnen im Innen- oder AuRendienst

+ Key Account Managerinnen und Sales Consultants

* Grunderinnen & Unternehmerinnen

* FUhrungskRrafte im Vertrieb

Coaching .

IHR NUTZEN

+ Mehr Selbstvertrauen in jeder Vertriebssituation

Frauen, die ihren personlichen VerRaufsstil inden wollen

+ Individueller VerRaufsstil, der authentisch wirkt
+ GestarRte Verhandlungs- und Abschlusskompetenz KONTAKT &
NetzwerR an Gleichgesinnten fur langfristige Unterstitzung BUCHUNG

Motivation & Inspiration durch Austausch in einem
geschutzten Rahmen

FORMAT & DAUER

Prasenztraining oder Online-Coaching

PASSION
FOR SALES

laleh madjidi

+ 1-2 Tage Intensivcoaching, optionales Follow-up

« Kleine Gruppen fur intensives, individuelles Arbeiten

M 01735730300

T 04202 9519747
Rontakt@lalen-madjidi.de
www.LMpassionforsales.de




Erfolgreich prasentieren im B2B

IKOMPLEXE INHALTE KLAR KOMMUNIZIEREN.

IKUND:INNEN NACHHALTIG UBERZEUGEN.

WARUM DIESES TRAINING?

Prasentationen im B2B-Umfeld sind oft entscheidend fur ProjeRtgewinne, Vertragsabschlisse oder strategische

Partnerschaften. Hier zahlt nicht nur der Inhalt, sondern vor allem wie er vermittelt wird: Rlar, struRturiert, Runden-

T K & zentriert und Uberzeugend. Dieses Training zeigt, wie Sie lhre Botschaften auf den PunRt bringen, Romplexe

ra I n I n g Themen verstandlich darstellen und bei IKund:innen nachhaltig Wirkung erzielen - egal ob im Meetingraum, auf
Messen oder in Online-Prasentationen.

c INHALTE

1. Zielgruppenorientierte Vorbereitung
' * Analyse der Entscheider- und EinflussstruRturen, Definition Rlarer Prasentationsziele

2. Storyline und StruRtur
 Aufbau einer Rlaren, iberzeugenden Argumentationskette

[ o
o .« I . Visualisierung und MedienkRompetenz
I I I . ’ * Prasentationstools pragnant und wirkungsvoll einsetzen
4. Prasentationstechniken
* Stimme, Korpersprache, BlickRRontakt, Raumwirkung

w

5. Interaktive Elemente
* Kunden einbeziehen, Fragen lenken, Dialog statt Monolog

A 6. Online-Prasentationen meistern
’ ! ! ! ! * Besonderheiten virtueller Meetings, IKamera- und MikrofonwirkRung



Erfolgreich prasentieren im B2B
IKOMPLEXE INHALTE KLAR KOMMUNIZIEREN.

IKUNDEN NACHHALTIG UBERZEUGEN.

ZIELGRUPPE

B2B-Vertriebsmitarbeiter:innen und Key Account Manager:innen

Sales Consultants & Solution Specialists

Tra I n I n g « Fuhrungskrafte im Vertrieb, die strategische Prasentationen halten

Technische Expert:iinnen

Unternehmer:innen, die Geschaftspartner gewinnen wollen

—

IHR NUTZEN

I[Komplexe Inhalte Rlar & Uberzeugend prasentieren

IKONTAKT &
BUCHUNG

Mehr Erfolg bei IKunden- und Vertragsabschllssen

Professionelles & souveranes Auftreten lhres Teams

FORMAT & DAUER ce
Prasenztraining, Online-Workshop oder Inhouse-Seminar PASSION
FOR SALES

1-2 Tage Intensivtraining

laleh madjidi
Optional: Individuelles Coaching & Prasentations-Feedback

M 0173 5730300
T 04202 9519747
RontaRt@laleh-madjidi.de
www.LMpassionforsales.de




Flipchart Sales - Das VerRaufstraining

BASIEREND AUF DEM FACHBUCH ,FLIPCHART SALES”
VON LALEH MADJIDI & ELKE MEYER

WARUM FLIPCHART SALES?

In einer Zeit, in der digitale Tools den VerkRaufsraum dominieren, sticht das Flipchart als authentisches, personli-

ches und interaktives WerkRzeug heraus.
Es schafft Nahe, bindet IKunden aktiv ein und macht Romplexe Inhalte einfach verstandlich.

Training

INHALTE

1. Die Magie des Flipcharts im Verkauf
* Warum analoge Visualisierung oft mehr WirkRung hat als digitale Folien
* Psychologie der AufmerkRsamReit: IKunden fesseln statt berieseln

ﬁil)d/\o\ﬂ's
bleiben

b\'d'mgu\!

2. Visual Storytelling
* Komplexe Zusammenhange am Flipchart verstandlich entwickeln und struRturieren
* Bilder erzeugen, um IKaufentscheidungen zu beschleunigen

3. VerRaufsargumente sichtbar machen
* Nutzenargumentation in einfache Bilder Ubersetzen
* Preisgesprache und Einwandbehandlung am Flipchart souveran flhren

4. Technik & Tools
* Schrift, Symbole, Farben und Layouts, die wirken
* Schnelle VisualisierungstechniRen fir den Live-Einsatz

5. Praxisubungen & individuelles Feedback
* Rollenspiele mit realen VerRaufssituationen
* Gemeinsame EntwicRlung personlicher Flipchart-Vorlagen



Training

1 )

Flipchart Sales - Das VerRaufstraining

INSPIRIERT VOM BESTSELLER ,FLIPCHART SALES”
VON LALEH MADJIDI & ELKE MEYER

ZIELGRUPPE

Dieses Training ist ideal fur:
Vertriebsmitarbeiter:innen im Innen- und AufRendienst
IKey Account Manager:innen und Sales Consultants
Selbststandige & Unternehmer:innen,

Trainer:innen & Coaches

IHR NUTZEN
Nach dem Training sind die Teilnehmer:innen in der Lage,
das Flipchart als Abschluss-Booster flr Ihren VerRaufsprozess

spielend leicht und interaktiv einzusetzen.

FORMAT & DAUER
Prasenztraining oder Online-Workshop
1-2 Tage Intensivtraining
Auf Wunsch mit individuellem Coaching-PaRet

KONTAKT & BUCHUNG

PASSION
FOR SALES

laleh madjidi

®

M 01735730300

T 04202 9519747
Rontakt@lalen-madjidi.de
www.LMpassionforsales.de



BASE - Die Ausbildung flir den VerRauf

Im Auflendienst
FUNDAMENT SCHAFFEN. SICHERHEIT GEWINNEN.
SELBSTSTANDIG VERIKAUFEN.

WARUM BASE?

Der Einstieg in den AuRRendienst ist eine Herausforderung: VerRaufsdrucR, neue Kund:innen, Romplexe ProduRte

Tra i n i n g und Rlare Umsatzziele. BASE bereitet Ihre Mitarbeitenden gezielt darauf vor — praxisnah, realitatsnah, wirksam.
Vom ersten Tag an geht es nicht um graue Theorie, sondern um echten KundenkRontaRt.

Mit intensiven Feldtrainings, ehrlichem FeedbacR und erfahrener Begleitung wachsen die Teilnehmenden Schritt
fur Schritt in ihre Rolle hinein - bis sie sicher, eigenstandig und erfolgreich verRaufen Ronnen.

\
l INHALTE
1. Rollenverstandnis und Selbstorganisation im AufRendienst
Kundengesprache aktiv steuern — vom ErstkRontakt bis zum Abschluss
ﬂ * Bediirfnisse erkennen und nutzenorientiert argumentieren
Preise Uberzeugend vertreten und Einwande meistern
Abschlusse sicher fuhren — auch unter VerRaufsdruck

VerRaufsgebiete planen, steuern und Verantwortung Ubernehmen

»

Praxis-Feldtraining mit echten Kund:innen und individuellem Feedback

’81-.»

© N oS WwN

Transfer sichern: Follow-ups, Coaching und Auffrischung




Training

BASE - Die Ausbildung flir den VerRauf

Im AuflSendienst

FUNDAMENT SCHAFFEN. SICHERHEIT GEWINNEN.

SELBSTSTANDIG VERKAUFEN.

ZIELGRUPPE
Neue Mitarbeitende im Aul3endienst
Nachwuchstalente im B2B- oder B2C-Vertrieb
Quereinsteigeriinnen im Vertrieb

Unternehmen, die VerRaufsverantwortung gezielt aufbauen mochten

IHR NUTZEN

Eigenstandige VerRaufer:innen
Sicher im KundenRkontaRt

[Komplexe Losungen Rlar prasentiert
Planbare Abschllsse & Umsatze

Live-Training im VerRaufsgebiet

FORMAT & DAUER
Prasenz & Online
Feldtraining live
Coaching & Transfer

mehrwochig

IKONTAKT &
BUCHUNG

@ PASSION

FOR SALES
laleh madjidi

M 0173 5730300

T 04202 9519747

Rontakt@laleh-madjidi.de

www.LMpassionforsales.de



Training

lhr Team-Vertriebstraining

SO INDIVIDUELL WIE IHR TEAM.
SO PRAXISNAH WIE IHR ALLTAG.

BAUEN SIE MIT UNS IHR EIGENES TRAINING

Standardmodule passen selten zum echten Vertriebsalltag. Deshalb entwickeln wir mit Ihnen ein Training, das
genau zu lhrem Unternehmen, |hren Zielen und lhren Herausforderungen passt.

Wir starten mit Analyse und Gesprachen — und bauen darauf ein Trainingsdesign, das wirRt: realistisch, praxisnah,
nachhaltig.

INHALTE (FLEXIBEL UND PASSGENAU)

Gesprachsfiihrung und Bedarfsermittiung
+ Einwandbehandlung und Abschlusstechniken
* Preisverhandlungen und Argumentation
Cross- und Upselling
* Vertrieb in hybriden und digitalen IKanalen

+ Haltung, Selbstverstandnis und Rollenbewusstsein im Vertrieb

ERGEBNIS

Ihre Vertriebsmitarbeitenden gewinnen an Sicherheit, Klarheit
und WirkRung - und setzen das Gelernte direRt im Alltag um.



lhr Team-Vertriebstraining

SO INDIVIDUELL WIE IHR TEAM.
SO PRAXISNAH WIE IHR ALLTAG.

ZIELGRUPPE

Unsere Trainings richten sich an B2B- und B2C-Vertriebsteams — vom AuBendienst bis zum Innendienst,
vom IKundencenter bis zum beratenden VerRauf.

2 - + Vertriebsorganisationen und Key Account Management
Tra I n I n g + VerRauf Romplexer und erRlarungsbedurftiger Losungen
+ Telesales- und Inbound-Teams
Shop- und Service-Personal

Presales und Account-Manager

KONTAKT &
IHR NUTZEN BUCHUNG

Mehr Sicherheit in IKundengesprachen

StruRtur und Klarheit im VerRaufsprozess

Uberzeugendes Auftreten & Rlare Sprache

Frische Impulse fur neue MarRtsituationen
PASSION
FOR SALES

laleh madjidi

Nachhaltige Verhaltensanderung

)>

FORMAT & DAUER

LA

PrasenzworkRshops und Online-Trainings M 0173 5730300
N + 11 Sales-Coachings T 04202 9519747
Transferimpulse & Follow-ups RontaRt@lalen-madjidi.de

www.LMpassionforsales.de




Training

Fuhrung im Vertrieb

Trainings und Coachings
STARKE FUHRUNG. STARKER VERTRIEB.

WARUM DIESES TRAINING?

FOhrungsRrafte im Vertrieb brauchen heute mehr als Zielvorgaben: Sie mussen motivieren, Klarheit
schaffen und ihre Teams zu Spitzenleistungen flhren. Unsere Trainings & Coachings geben praxisna-
he Impulse, RonRkrete Tools und starken die personliche Wirkung.

" INHALTE

AT

* Fuahren im Vertrieb:
Motivation, Steuerung und Empowerment statt Micromanagement

* KommunikRation & Coaching:
Mitarbeitergesprache, FeedbacR, Zielvereinbarungen wirksam gestalten

Performance-Management:
[Kennzahlen nutzen, ohne den Menschen aus dem Blick zu verlieren

+ Change & Transformation:
Teams souveran durch Veranderungen fuhren

+ Selbstfiihrung & Resilienz:
KKlarheit, Energie und FoRus fUr die eigene Rolle behalten



Fuhrung im Vertrieb

Trainings und Coachings
STARKE FUHRUNG. STARKER VERTRIEB.

ZIELGRUPPE

* Vertriebsleiteriinnen & Teamleiter:innen

Nachwuchsflihrungskrafte im Sales

Tra i n i n g « Erfahrene FUhrungsRrafte mit Update-Bedarf

IHR NUTZEN
Mehr Sicherheit in der Rolle
Wirksame Tools fir Fihrung & Motivation
KKlarheit in KommuniRation & Steuerung
LeistungsstarRe & motivierte Teams

FoRus & Energie im Alltag

FORMAT & DAUER
o . . PASSION
+ Trainings: interaktiv & praxisnah FOR SALES

Coachings: individuell & vertraulich laleh madjidi

Blended: Mix aus Prasenz & Online

M 0173 5730300

T 04202 9519747
RontaRt@laleh-madjidi.de
www.LMpassionforsales.de

v N




Sales Shots - fur mehr Energie im Vertrieb
DEIN ESPRESSO FURS VERKAUFEN.

KURZ UND KNACKIG INHALTE
2-3 Stunden voller Energie statt endloser Seminartage *  Gesprachseinstiege, die Tiren 6ffnen
FoRussiert & praxisnah + Einwandbehandlung mit SchlagRraft
+  Ein Thema - direRt anwendbar im Vertriebsalltag *  AbschlusstechnikRen mit Wirkung
T - - +  Schnell wirksam +  Storytelling, das Kund:innen fesselt
ra I n I n g + Heute trainiert, morgen umgesetzt *  Online-Pitches, die verRaufen
ZIELGRUPPE
VerRauferiinnen B2B
+ Sales Teams, die frische Impulse suchen KONTAKT &
' Vertriebsleiter:innen, die Wirkung ohne langen Zeitaufwand brauchen BUCHUNG

IHR NUTZEN
+ Flexibel in volle Kalender integrierbar
} +  Energie-Boost fur den Vertrieb @ PASSION
\ [Kleine Dosis, grof3e Wirkung - FOR SALES
wie ein guter Espresso laleh madijidi

M 0173 5730300

T 04202 9519747
Rontakt@lalen-madjidi.de
www.LMpassionforsales.de

FORMAT & DAUER

Prasenz: vor Ort, interaRtiv & lebendig

Online: live, Rurzweilig & dynamisch



PASSION
FOR SALES

laleh madjidi

WIR FREUEN UNS AUF SIE.



