Pitch für Mondair Consulting 

ES GEHT UM DAS THEMA NEUKUNDENGEWINNUNG UND DIE DAMIT EINHERGEHENDEN SALESPROZESSE
GK ONE-LINER: „Sehr gerne — es geht um das Thema Neukundengewinnung und die Frage, ob die gesetzten Maßnahmen im Sales auch wirklich zur sicheren Zielerreichung führen.“

VORAUSSETZUNG - OFFENE STELLEN IM SALES
ES GEHT UM DAS THEMA SALE SPROZESSOPTIMIERUNG UND MITARBEITERGEWINNUNG IM SALES
GK ONE-LINER: „Sehr gerne — es geht um das Thema Mitarbeitergewinnung im Sales und die Herausforderung, offene Stellen zeitgerecht mit den richtigen Kandidaten zu besetzen.“




M: Ja, am Apperat

S: Hallo Herr X, Sarbi Mondair hier von Mondair Consulting. Herr X, ich hab die Info, dass Sie bei sich im Haus das Thema Neukundengewinnung und die daraus resultierende Ergebnisse verantwortlich sind. Stimmt das so?

MM: Ja das Stimmt.

S: Ja perfekt Herr X,dann komm ich auch gleich zum Punkt. der Grund für meinen Anruf ist, dass Gespräche mit Personen in Ihrer Positionen ergeben haben, 

· dass man zwar nach eigenem  Gefühl schon alle nötigen Invests in den Sales gemacht hat um seine Umsatzziele nicht zu gefährden, aber um die letzten Schattenfelder im Prozess aufzudecken - im Tagesgeschäft oft die Ressourcen, und das das Know How fehlen um 100%ig zu wissen, dass der Sales-Prozess wie ein Schweizer Uhrwerk lauft und die Ziele auch erreicht werden.

Und da wollt ich heute nur kurz reinhören, in wiefern es bei Ihnen ähnlich ist?

haben schon was getan….

Bedeutet, sofern wie es Ihnen im Tagesgeschäft möglich war, haben 


Gut, dass wir sprechen, Herr X, denn wir von Mondair Consulting haben uns genau auf diese Themen spezialisiert. Mit erprobten Optimierungen im Pipeline-Management, kundenzentrierte Bedarfsanalysen & Pitches  um die sichere Basis zum erfolgreichen Closing zu legen um mehr Umsatz zu generieren. 

Was ja im Umkehrschluss dazu führt, dass sie sich automatisch in eine positive “Aufwärtsspirale begeben - natürlich auch zu einer höheren Mitarbeiterzufriedenheit im Sales führt, weil nicht nur das Unternehmen, sondern auch der Einzelne mit mehr Provision nach Hause geht.”

Und um zu sehen, wie wir Sie beim Erreichen Ihrer Ziele unterstützen können schlage ich im en Schritt vor, dass wir uns für diese oder nächste Woche einen Termin setzen, zu dem wir uns Ihren Status Quo ansehen, um zu verstehen, wo diese Schattenfelder sich aktuell noch bei Ihnen im Salesprozess befinden.






ALLES GUT:
Bedeutet Sie befinden sich für 2023 in einer Situation in der es Ihnen gar nicht mehr möglich ist mehr Umsatz zu machen?

KEIN INTERESSE:
Bedeutet Sie können heute schon mit 100%iger Sicherheit sagen, dass Sie ihre Ziele erreichen werden?

Ok, hör ich aktuell selten am Markt, dass die Ziele mit 100%iger Sicherheit erreicht werden, bzw. 2022 erreicht wurden. - Wo drückt aktuell sonst im Sales der Schuh bei Ihnen?

Und Herr X um herauszufinden, ob wir überhaupt der richtige Partner wären, bzw. inwiefern wir Sie unterstützen können, möchte ich heute mit Ihnen ein Erstgespräch vereinbaren, in dem wir uns ansehen, was aktuell bei Ihnen der Status Quo ist, und wie wir Sie dabei unterstützen können. und Sie eine Sorge weniger haben.

Haben Sie Ihren Kalender bei der Hand?

Vorwand:

MM:Brauchen derzeit keinen Support.

S:Wie darf ich das verstehen, dass sie keinen Support im Sales benötigen? Bedeutet es, dass sie ihre Ziele, die sie sich letztes Jahr gesetzt haben übertroffen haben?

MM: JA!

S: Ja dann möcht ich mal vorweg zum Over-Achievement gratulieren. Und würden Sie sagen, dass sie auch das Wie soweit in einen Prozess festhalten können, dass sie diesen dem Team, bzw. dem zukünftigen Team an die Hand geben können?

MM: Wie meinen Sie das?

S: Naja, aus der Erfahrung heraus weiß ich, dass die ersten Closings oft übers Netzwerk gehen, oder man zwar das Closing geschafft hat, aber nicht zu 100% weiß, wie. War es tatsächlich der Benefit den wir boten war es gerade in dem Moment  DER Pain schlecht hin beim Kunden, oder war es der richtige Approach, den man verfolgt hat.

Und genau darum gehts ja am Ende bei uns, dass man hier einen Prozess aufsetzt, bzw. die Sales-Skills soweit schärft, dass man diese Fragen klipp und klar beantworten kann um einen nachhaltigen Wachstum zu gewährleisten.

Und wie gesagt, in den ersten 45 Minuten gehts rein darum, konkret zu verstehen, wo sie heute stehen, und wie Sie durch unseren Support nicht nur einmal oder zweimal ihre Ziele erreichen, sondern systematisch nachhaltig übberperfomen.

Also was spricht aus Ihrer Sicht, dass wir uns die 45 Minuten Zeit nehmen?

Am Ende des Tages geht es um folgende drei Punkte:

im ersten Schritt mehr Termine mit den richtigen Prospects zu bekommen,
im zwieten Schritt, aus diesen Terminen Opportunities zu schaffen, die man Schritt für Schritt weiter im Prozess pushed,
um im dritten Schritt mehr Umsatz zu generieren, wie man es aktuell mit den gesetzten Sales-Activities schafft.




