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Das Modell

@ ' YOURBRAND

Produkt1 Produkt2 Produkt3

0 Bediirfnisse des Kunden

Hier steh Sub-H

77 Kundennutzen iibersetzen

Hier s! Sub-H

@ Challenger Fragen

Hier steht eine Sub-H

() Mégliche Widersténde

Hier s Sub-Headline

¥  SalesC

A Du

Verfasse mir bitte eine Mail, in
dem die wichtigsten fachlichen
Informationen so zusammen-
gefasst sind, dass wir mit den
Entscheider der Abteilung (roter
Persénlichkeitstyp) einen
Vertragsabschluss gestalten

Q ClausKI

Entwurf einer E-Mail an
den Direktor der Abteilung
(roter Personlichkeitstyp)

Betreff: Effiziente Losungen fiir
lhre Abteilung - Vertragsab-
schluss vorbereiten

Sehr geehrter Herr [Name des
Direktors],

Workshops

Digitale
Lernplattform

Frag mich

O B

Spezial
KI Chatbot




Digitale Spezial
Das Modell Workshops Lernplattform Kl Chatbot




¥  SalesCockpit”

Willkommen im cdb SalesCockpit®

( Y
&3 E S
Al Assistent Guidelines Academy
Ihre interaktive Ihre Schritt- fur Schritt- Erweitern Sie Ihr
Kl-Unterstitzung im Anleitungen fir Sales Know-How mit
Vertriebsalltag optimale Ergebnisse unseren Lerntools
| J

3 Turen: 1. Al-Assistant 2. Academy 3. Guidelines




‘7 @ SalesCockpit”

Alle Chats

Heute

Hier steht ein Thema

Hier steht ein Thema

3. Sept. 2025

Hier steht ein Thema

Hier steht ein Thema

Hier steht ein Thema

3 Turen:

Willkommen!
Wie kann ich Ihnen heute helfen?

Stellen Sie eine Frage ... .

Die Inhalte wurden mit Hilfe von Kl erstelit, Sie di der Vertri utzung und spiegeln nicht die Meinung von CDB wider,
Bitte prife alle Angaben vor der Nutzung.

1. Al-Assistant 2. Academy

3. Guidelines



@ SalesCockpit

£3 AlAssistent [Z Guidelines

—1 Academy ‘ ®

Mein Lernfortschritt

QKK Ubersicht :
QKK Schritt 1 :
QKK Schritt 2 :
QKK Schritt 3 :
QKK Schritt 4 :
QKK Schritt 5 :
QKK Schritt 6 :
QKK Schritt 7 :

3 Turen:

Dem Kunden

den Mehrwert

Die wahren

Bedirfnisse

des Kunden
abklaren

unserer Leistung

Ubersetzen
Widerstidnde

bearbeiten

©

Den Kunden
zvu einer
Entscheidung
fihren

DER QUALIFIZIERTE
KUNDENKONTAKT

S.Ch QUf _ Gemeinsome

Reflexion und

R

Beim Kunden
ankommen

den Kunden
vorbereiten den Mehrwert

sicherstellen

1. Al-Assistant 2. Academy

3. Guidelines



@ SalesCockpit”

%3 AlAssistent [Z] Guidelines < Academy | ®

Alle Kundenprojekte

o NovenProjed | &

3 Turen:

Alle Kundenkontakte R @

1. Sich auf den Kunden vorbereiten

Anliegen/Ziel
Hier steht mein Projektziel, mit der wichtigste Punkt im Prozess

R Ansprechperson und Unternehmen

Wer ist meine Ansprechperson? Was ist das firr eine Person? (DISG-Modell)
Welche Informationen habe ich Uber sie und das Unternehmen?

N

%< Erstellung einer Beziehungslandkarte(D)

&

1

|

| Legen Sie hier die Datei der fertigen Beziehungslandkarte ab.
1 PNG, JPG, WebP oder PDF (max. 10 MB)

|~ Annahmen und Tatsachen

Halten Sie hier Ihre aktuellen Annahmen und Tatsachen fest.

5= Agenda
Agenda erstellen und dem Kunden ggf. zusenden Agenda Mail erstellen
inkl. Zeitrahmen fiir den Kontakt = — -

QKK

1. Al-Assistant 2. Academy

3. Guidelines







Vom Einzel- bzw. Kleinunte
bis zum GroRke
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Und sucher
ihre Sales Team:

Und Feedback geben.

]
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1. Kiallei
o der a

2. Menschen bl ibe
— Tools mussen sie st

3. Mitgestalten statt warten o A '
— die Chance, jetzt Teil der Beta zu werden.



Claus-Dieter Beck
Geschaftsfihrung,

Moritz Schumm

Unternehmensberater flr Vertrieb oo _ _
Geschéftsfihrung, Al-Engineering & Marketing

Konzeptionelle Entwicklung

Claudia Schumm



Jetzt Testkunde werden:

DANKE

fUr lhre Aufmerksamkeit ; ,
ontakt:

cdb-digital-sales GmbH

Claudia Schumm, GF

T 0664-1877788
claudia.schumm@cdb-sales.com

’ Cdb www.cdb-digital-sales.com
www.cdb-vertriebswelt.com

chgﬁa sales
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