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NAOS hilft Ihnen den Vertrieb effektiver zu gestalten

• �Realisierung der Effizienzreserven  

des Vertriebes

• �Überprüfung und Optimierung  

der Vertriebsprozesse 

• �Umsetzung der Ergebnisse  

in den vertrieblichen Alltag  

• �Entwicklung und Implementierung  

von Strategien, an den Schnittstellen  

Vertrieb und Kundenmanagement 

• �Praktische Strategien zur Kunden- 

bindung und Kundenrückgewinnung

• �Gewinnorientierte Ansätze zur  

Kundensegmentierung und Betreuung 

Die besten Ideen kommen mir, 
wenn ich mir vorstelle, ich bin 
mein eigener Kunde

c h ar  l es   l a z arus  

S a l e s - E x c e l l e n c e : 
Das NAOS Leistungsversprechen
• �Wir wollen unsere Klienten am Markt erfolgreicher machen.

• �Die Lösung von strategischen und vertrieblichen Themen- 

stellungen mit messbarer Steigerung des Markterfolges  

unserer Klienten ist unsere Mission. 

V e r t r i e b s b e r at u n g 
u n d  Co  a c h i n g :   

Von der Kundenorientierung 
zur Kundenintegration 

• Professionalisierung Ihrer Vertriebsarbeit

• �Überprüfung und Neuausrichtung von Vertriebsstrategien

• �Überprüfung und Entwicklung von Cross-Selling-Strategien

• �Sicherstellung der Nachhaltigkeit und des Praxistransfers  

• NAOS-Vertriebscoaching direkt beim Kunden 

• �Analyse über erlerntes und angewandtes Wissen 

V e r k a u f s t r a i n i n g :

• �Kundenspezifisch  	 –  Individuelle Firmenseminare 

• �Themenspezifisch  	 –  Offene Seminare

• �Produktspezifisch 	 – � Produktbezogene Verkaufsseminare



Das NAOS-Dienstleistungsspektrum umfasst mehr als nur klassi-

sches Training, Coaching und Interim Management.

Das Ganze ist mehr als die Summe seiner Teile.

NAOS-Schulungen basieren auf den persönlichen Erfahrungen der Trai-

ner und vor allem auf den Erkenntnissen aus eigenen Vertriebserfolgen.

Der Value of Investment unserer Trainings wird durch den  Abschlusstest 

oder einer Präsentation der Seminarteilnehmer vor dem Management des 

Auftraggebers dargestellt. Die Trainingsmodule von NAOS beziehen sich 

generell auf praxisnahe Beispiele aus dem Geschäftsalltag unserer Kunden. 

Jeder Kurs wird zudem individuell auf die Bedürfnisse unserer Seminar-

teilnehmer zugeschnitten.
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P A U L ®  – L e a d  t o  D e a l : 
Die NAOS Trainings Philosophie 

Der modulare vier Phasen Zyklus vereint die Vorzüge des strategi-

schen Verkaufens mit den Vorteilen der Kommunikationstechni-

ken und Verkaufspsychologie. Das strategische Verkaufsmodul Account 

Planning, verzahnt sich nahtlos mit der nachfolgenden kommunikativen 

Verkaufsphase:  

Sie lernen den Kunden sicher und konsequent 	zum Auftrag 	

zu führen.

PAUL ® –  bietet Ihnen maximale Flexibilität für Ihre individuellen 

Trainings- und Coachingbedürfnisse. Sie sind einmalig, wir tragen dem 

Rechnung!                 

Der NAOS Trainingsstufen-Plan
Die variable Zusammenstellung der einzelnen Module richtet sich nach dem 

Trainingsbedarf des Auftraggebers.

P l a n n i n g : 
• �Kundensegmentierung

• Account Planning 

• �Gesprächsvorbereitung

A c t i n g :
• Erster Eindruck 

• �Eröffnungsargumentation 

• Elevator Pitch                        

                                               

U n d e r s ta n d i n g :                                                                    
• �Biostrukturanalyse  

• Bedarfsanalyse 

• Refraiming/�Einwandsbehandlung

                                               

L e a d i n g :                                                                      
• �Nutzenargumentation 

• Abschluss            

NAOS geht einen Schritt weiter



Die wahre Entdeckung besteht nicht 
darin Neuland zu erforschen, 
sondern Bestehendes mit neuen 
Augen zu betrachten      M ar  c e l P roust   

In  t e r i m  M a n a g e m e n t :
The Interim Management 
Excellence Index
Darf es etwas mehr sein?

Wir stellen Ihnen gerne erfahrene Vertriebsmanager  

innerhalb eines Interim Mandates zur Verfügung.

H y b r i d - e - l e a r n i n g

Fachlich 	 – durch erfahrene Vertriebsmanager, 

	    Anwälte und Diplom-Psychologen

Methodisch  	– durch ausgebildete Trainer

Persönlich  	 – durch ausgebildete Coaches

NAOS bildet online aus. Ein weiterer zeitgemäßer Baustein ist 

auch das Online Verkaufstraining. Hier werden mit geringstem 

Zeit- und Geldaufwand Vertriebs- und Kommunikationsfertigkeiten 

erlernt, trainiert und vertieft. Den Abschluss bildet hierbei die 

Zertifizierung zum geprüften Key Account Manager. Für eine geringe 

Flatrate pro Mitarbeiter stellen wir Ihnen zusätzlich einen geschlossenen 

Vertriebsexperten-Chatroom zur Verfügung. Die verkaufstechnischen 

Praxisfragen Ihres Vertriebes werden darin schnell und kompetent durch 

unsere Vertriebsprofis beantwortet.

Nähere Infos unter www.naos-office.de oder nehmen Sie direkt 

Kontakt mit uns auf.

NAOS gibt ihrem Vertrieb Sicherheit

R e f e r e n z e n 

Möchten Sie gerne einen Blick in unsere 

Referenzen werfen? Dann schauen Sie doch 

einmal auf  www.naos-office.de unter der 

Rubrik Referenzen. 



NAOS | Detlef Persin
Karl-Benner-Straße 27
35396 Gießen
Tel.: +49 641 7950333
Fax: +49 641 7950334
training@naos-office.de 
www.naos-office.de Geprüfte 

Weiterbildungseinrichtung

Mit Sicherheit NAOS

Der mit 42 000 Kelvin extrem heiße Blaue Stern NAOS rast mit 100 Kilometern pro Sekunde durchs All und 
dreht sich etwa doppelt so schnell um sich selbst. Wer oder was ihn Bewegung gesetzt hat, ist nicht bekannt.


