MUSZAKI, TECHNOLOGIAI, SZAKMAI MEGOLDASOK ERTEKESITESE:

Tech Sales

Konzultativ értékesités a gyakorlatban!
B2B értékesitési tréning

ld6pont: 2026. november 12, 09:00 - 16:30, H20 Tréning Studié Budapest

Tréner: Mathé Albert Eduard, b2b értékesitési trener




Milyen kihivasokra hozunk konkrét
gvakorlati megoldasokat?

Uj iizleti lehetdségek, projektek megynerése

A dontéshozatlai kozpont megfejtése. Hogyan talaljunk kdzvetlen kapcsolatot a
potencialis tgyfelek fontos embereihez és hogyan jussunk be hozzajuk [épésrol
lépésre felépitett stratégiaval?

Miiszaki megoldasok értékesitése konzultativ technikakkal

Lépésrdl Iépésre sales! Hogyan épitsik fel a konzultativ értékesitést! Alkalmazott b2b
sales modellek: "Value based selling, SPIN, MEDDPICC.

J

J

Sikeres targyalas, meggyozés és zaras

Hogyan gy6zziik meg a technikai minésitdket és a gazdasagi déntéshozokat, hogy
télUink akarjanak vasarolni? Bevalt targyalasi technikak és valos szimulaciok.

~




A Sales Tech - konzultativ értékesitési tréning programja

09:00 - 10:00 | "Warm Up" —@

Bevezetés: AHMED ESETE: értékesiteési jaték videds
visszajelzessel! A konzultativ ertekesités lepeseinek

dtbeszelése. "AMIERT" kérdés'. @7 10:00 - 11:00 | A dontéshozatali k6zpont megfejtése

TECH, Al és Social selling megoldasaok: Claude, LeadContact,
Lusha. LinkedIn. kreativ bejutasi megoldasok. Uj leadek

11:00 - 12:15 | Az Gij iizleti lehetdség dinamikaja keresese es letrehozasa.
Hogyan épitjiik fel az Uj lehetdséget? Gyakorlati feladat: Opella. Gyakorlati feladat: Talajuk meg!

MEDDPICC, SPIN, Mi az Gzleti érték: TCO és ROl megkozelités.
i 13:15 - 14:15 | B2B targyalasi stratégiak

A fontos emberek meggy6zése: DONTESHOZO, TECHNIKAI
VEZETO, BESZERZO0. Hogyan értékesitsiink nekik? B2B

14:30 - 16:30 | Konzultativ értékesités a gyakorlatban —@ targyalasi stratégiak a gyakorlatban!

Targyalasi gyakorlatok és visszajelzes. A megoldas bemutatasa,
kifogasok kezelése, zarasi stratégiak.

Hogyan nyerjunk nagy uzletet versenyhelyzetben: A "Call 4 You"
targyalas!



A tréner: Matheé Albert Eduard

B2B iizletfejlesztési szakértd, tréner

A vallalati Uzletfejlesztést valodi, él6 tapasztalatokbdl tanultam. Az elmult 23 évben
vezet6ként dolgoztam olyan vilagvezet6, multinacionalis vallalatoknal, mint a
Capgemini(IT tanacsadas), Ericsson és Nokia Networks (telekommunikéacié), Nokia
(mobil) és Manutan (ipar, kereskedelem).

Vallalati Uzletfejlesztés és stratégiai ertékesités témaban rendszeresen kepzek
vallalkozdi és vallalati csapatokat Sales és Uzleti Mastermind programok keretében.

Referenciak (valogatas): Balliuff, Wenglor, Turck, Comforth Informatika, Felder Group,

Tech-Con, Haffner Pneumatika, Apple, Yettel, Vodafone, Nestlé, Konica Minolta,
XEROX, Wolters Kluwer, VCC Live, Chemaxon, Arval, Iron Mountain, DS Smith

23 Packaging, Yusen Logistics, Leier, Somfy, Profession.hu Zrt. és meg tobb mint 50 hazai

3 és nemzetkozi vallalat.
Ev tapasztalat

Multinacionalis vallalatoknal szerzett sales és vezetdi
gyakorlat



