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HOCH-

EFFIZIENT

In unseren Programmen 

arbeiten Sie an Ihren eigenen 

realen Fällen. So erledigen Sie 

Ihre Arbeit, während Sie lernen!

Unsere Expert:innenbegleiten 

die Teilnehmenden während 

des gesamten Programms, um 

optimale Erfolge zu erreichen.

VIRTUELL

Alle Programme kombinieren 

verschiedene virtuelle Lernelemente 

wie zum Beispiel Trainingseinheiten 

in der Gruppe mit Einzeltraining.

PDAgroup Trainings & Programs

Unsere erfahrenen Trainer:innenentfalten das volle Potenzial Ihrer Teams!
All unsere Trainingsprogramme haben Folgendes gemeinsam:

KONTINUIERLICHES 

MENTORING

http://www.pdagroup.net/
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Kund:innengewinnen

Sprechen Sie nur jene 
Interessent:innenan, die am 

wahrscheinlichsten Ihre 
Kund:innenwerden. 

Virtuelles Programm

5 virtuelle Trainingseinheiten, 
die den gesamten 
Verkaufszyklus mit 

ausgewählten Werkzeugen und 
Methoden abdecken. 

Playback Session

1:1 Calls mit Ihrem/er 
Trainer:innach jeder 

Trainingseinheit, um auf dem 
neu Gelernten aufzubauen. 

SUCCESS IN SALES online program

http://www.pdagroup.net/
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Ihre zielgerichtete Sales Strategie

Das Online-Programm SUCCESS IN SALES basiert auf  unserem "virtuellen InspirationalSellingProgramӑӅ <9K :=J=ALK EAL <=E
Comenius EduMediaAward ausgezeichnet wurde. Nun haben wir dieses Programms weiterentwickelt, um die Ergebnisse für unsere 

Teilnehmer:innennoch effizienter zu gestalten. 

Nach der Teilnahme an diesem Programm können Sie ausgewählte Verkaufsmethoden gezielt auf Ihren eigenen Markt anwenden. 
Dies wiederum wird Ihnen helfen, einzigartige und kraftvolle Verkaufsbotschaften zu verfassen, um neue Kund:innenzu gewinnen. 
Der innovative Ansatz kombiniert Training im virtuellen Klassenzimmer und individuelles Einzeltraining, um ein tieferes Verständnis 
für Ihre potenziellen Kund:innenzu erlangen. Außerdem gewinnen Sie Einblicke in die Interessen Ihrer wichtigsten Zielgruppe und 

erfahren, wie Sie ihnen bei der Bewältigung ihrer aktuellen Herausforderungen helfen können.

Das Programm vermittelt Verkaufs-Techniken, mit denen Sie Ihre Chancen auf einen erfolgreichen Deal deutlich erhöhen.

http://www.pdagroup.net/
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Mit datenbasierten Kundenprofilen zum Erfolg

Wie können Sie die richtigen Kund:innen in jeder Prospecting-Kampagneansprechen?In
diesemTrainingdefinierenwir die idealeZielgruppefür Ihr Unternehmenund Ihr Produkt.
UnterBerücksichtigungvon Aspektenwie der Branche,Größeund Strukturerstellenwir Ihr
Kundenprofil,dasIhnenhelfenwird,künftiggezielterpotenzielleKund:innenanzusprechen.
In einerinteraktivenSessionhabendieTeilnehmendendieMöglichkeitihr Prospecting-Setup
zuüberdenken.

Im der anschließendenEinzeltraininghabenSiedie Möglichkeitan realenFällenzuarbeiten
und ihr idealesKundenprofilnachzuschärfen,um eine bessereGrundlagefür Prospecting-
Aktivitätenzuerlangen.

Å definieren Sie Ihre Zielgruppe

Å identifizieren Sie den/die idealen/e Kund:ininnerhalb der gewählten Branche

Å erstellen Sie ein Kundenprofil

Details

Dauer: 60Min Gruppentraining + 30 Min Einzeltraining 

Max. Teilnehmeranzahl: 8

Art: Virtuelles Training

Sprache:Englisch

Für wen: Sales & Presales Mitarbeiter:innen

Professional Customer Profiling

Lernziele
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Harmonisierung von Kundenerwartung und Kundenansprache 

Wenn Sie Ihren Kund:innen Lösungen anbieten möchten, müssen Sie zuerst deren
Herausforderungenund Problemeverstehen. AusdiesemGrundlernenSiedasKonzeptder
BuyerPersonaskennenund erfahren,wieSieselbstBuyerPersonaserstellenkönnen. Daes
im Vertriebentscheidendist so viel wie möglichüber die Person,der man etwasverkaufen
möchte,zuerfahren,gehenwir gemeinsamdieValuePropositionCanvasdurch.

DankdieserMethodesindSiein der Lagezu identifizieren,wieKund:innenvon IhrerLösung
profitieren. Mit diesemWissenerstellenSie starke Wertbotschaften,die die individuellen
BedürfnisseIhrerKund:innenansprechen.

Å verstehen Sie des Konzepts der BuyerPersona

Å sprechen Sie die richtigen Stakeholder an

Å Stakeholder-Wert-Messaging

Details

Max. Teilnehmeranzahl: 8

Art: Virtuelles Training 

Sprache:Englisch

Für wen: Sales & Presales Mitarbeiter:innen

Impactful Value Messaging

Dauer: 60Min Gruppentraining + 30 Min Einzeltraining 

Lernziele
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Kund:innenverstehen und die richtigen Fragen stellen

Dieses60-minütigevirtuelleTrainingdientdazudenQualifizierungsprozesszuverstehenund
hinter die Kulissenzuschauen,um die Ursachenhinter denProblemenIhrerZielgruppenzu
verstehen. Mit Hilfevon neunAspekten,die für die Qualifizierungentscheidendsind,haben
Siedie Möglichkeit,potenzielleKund:innen entsprechendeinzuschätzen. NachdemSie im
vorangegangenenTraining mit Ihrem Interessentenin Kontakt getreten sind, geht es in
diesemTrainingum dieVorbereitungaufeinDiscovery-Meeting.

SielernendenZusammenhangzwischenUrsache,Symptomund BusinessValuekennen. Im
letztenAbschnittgeht esdarum,die richtigenFragenzu stellen. WennSiesichdarüberim
Klarensind, was Sie im Discovery-Meetingherausfindenwollen, Sie die richtigen Fragen
vorbereitenund eineAgendaerstellen,werdenIhnendie Ergebnisseviel Aufschlussfür den
weiterenVertriebsprozessgeben.

Å entwickeln Sie einen Fragenkatalog für Meetings

Å lernen Sie, wie Sie einen Deal mit einer Ursachenanalyse qualifizieren können

Details

Max. Teilnehmeranzahl: 8

Art: VirtuellesTraining 

Sprache:Englisch

Für wen: Sales & Presales Mitarbeiter:innen

Powerful Qualification Methods

Dauer: 60Min Gruppentraining + 30 Min Einzeltraining 

Lernziele
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