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Verkaufen ist fiir alle da

Schirfen bis es glanzt

Band 5

Michael Trabitzsch



,Verkaufenist fir alle da” ist der Titel einer sechsteiligen Serie.
Folgende Buchtitel sind im Handel erhaltlich:

Band 1 — lhr personlicher Anteil am Erfolg

In diesem Buch geht es ausschlieBlich um Dich, um Deine
Einstellung und Dein Auftreten und wie Du mit einfachen
Mitteln Deine Aulenwirkung und damit Deine Zukunft
positiver gestalten kannst.

Ich zeige Dir, was sich hinter dem Leitspruch , Verkaufen ist fir
alle da“ konkret verbirgt und warum das Thema fiir jeden
wichtig ist — selbst wenn er nicht im Vertrieb tatig ist.

Band 2 — Die wunderbare Welt der Kunden

Der zweite Band der Buchreihe beleuchtet die Welt des
Kunden: Von welchen Faktoren hangt seine Zufriedenheit ab?
Wie kannst Du die Kundenloyalitit erhéhen und messen?
Wenn Du die Inhalte dieses Buches umsetzt, wirst Du deutlich
mehr Stammkunden bekommen als bislang.

Wenn Du ,,auf der anderen Seite“ stehst, also selbst in der Rolle
des Kunden bist, wirst Du ebenfalls ein besseres Verstandnis
fir das Verkaufsgesprach entwickeln und hierdurch besser
beraten werden.
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Band 3 — Der Flirt mit dem Kunden

Nachdem esin den ersten beiden Blichern dieser Serie um Dich
und den Kunden gegangen ist, nimmt Band 3 die
Kommunikation und Interaktion zwischen Dir und dem Kunden
— und damit auch allen anderen Mitmenschen — unter die
Lupe. Nachdem Du das Buch gelesen hast, wirst Du Deine
Prasentationen merklich verdandern, Du wirst aktiver zuhoren
und offener auf Personen zugehen, um mit ihnen ins Gesprach
zu kommen.

Band 4 — Social Selling

Dieses Buch ist die Fortsetzung von Band 3 — Der Flirt mit dem
Kunden, in dem es um die richtige Kommunikation mit dem
Kunden geht. Social Selling ist Kommunikation 2.0, also die
moderne Art, um mit Deinen Kunden zu sprechen und sie (iber
aktuelle Themen auf dem Laufenden zu halten. In diesem Buch
erfahrst Du alle Hintergriinde zu diesem Thema und wie Du
Dich fir Deine Kunden als ihre Vertrauensperson etablierst.



Band 5 — Schiirfen bis es glanzt

Im finften Band erfdhrst Du, wie Du nach all Deinen
Anstrengungen am Ende auch Geld verdienst und Dich auf die
wirklich wichtigen Dinge fokussierst. Dazu musst Du Deine
Vertriebsprozesse optimieren. Das hilft Dir dabei, aus der
Masse potenzieller Kunden wahre Rohdiamanten zu schiirfen
und mit ihnen betrachtliche Gewinne zu erwirtschaften.
Obwohl es hier auf den ersten Blick um klassischen Vertrieb
geht, ist dieses Buch ganz im Sinne des Titels der Buchserie fiir
wirklich alle interessant. Denn auch wenn Du hier einige
Inhalte vielleicht gar nicht anwenden kannst, hilft es Dir sehr
dabei, Deine Vertriebskollegen zu verstehen und sie bei ihrer
Arbeit konstruktiv zu unterstutzen.

Band 6 — Durch Umsetzung zum Erfolg

Theorie ist hilfreich, doch nur die Umsetzung in der Praxis
macht Dich erfolgreich. Mit dem Wissen aus diesem Buch wirst
Du Deinen gesammelten Erfahrungsschatz deutlich besser in
der Praxis umsetzen. Du wirst hochmotiviert sein. Deine
investierte Zeit und auch das Geld, das Du vielleicht in Fort-
und WeiterbildungsmaBnahmen gesteckt hast, wird gewinn-
bringend umgesetzt.
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Vorwort

Liebe Leserinnen und Leser,

schon wieder ein Buch Uber Vertrieb und Verkauf! Ist denn zu
dem Thema nicht schon genug geschrieben worden? Das ist
mein erstes Feedback an Michael gewesen, als er mir von
seiner Idee erzahlt hat. Die Antwort ist ein klares Nein, denn
die Buchreihe zeigt duRerst praxisnah und authentisch die
Vielschichtigkeit dieses tollen Berufs.

Aus einem Buch sind sechs geworden. Das alleine verdeutlicht
schon die eigentlich sehr einfachen, aber vielen Zusammen-
hange, die ein Unternehmen und seine Vertriebsleute erfolg-
reich machen. Um das auf Dauer zu schaffen, miissen alle
Radchen ineinandergreifen und jeder in der Firma sollte sich
seiner AuBenwirkung und seines Einflusses auf den Erfolg
bewusst sein. In seiner Buchreihe schafft es Michael
vorzliglich, diese Abhangigkeiten auf sehr pragmatische Weise
aufzuzeigen.

Als Geschaftsfiihrer eines service- und vertriebsorientierten
Systemhauses ist es mir wichtig, flir meine Mitarbeiter einen
Rahmen zu schaffen, der ihnen hilft, sich auf die entscheiden-
den Aufgaben zu fokussieren.



Vorwort

Vertriebler sollten einige Merkmale unbedingt mitbringen:
Enthusiasmus, positive Grundeinstellung, Verlasslichkeit, Hart-
nackigkeit, Kreativitat sind nur einige davon. Was aber macht
den Unterschied zwischen einer guten Vertriebsperson und
einem High Performer aus? Es ist die strukturierte Vorgehens-
weise im Vertriebsprozess, der Thema in diesem flinften Band
ist. Er wird Dir dabei helfen, aus den vielen Verkaufsprojekten
diejenigen herauszufiltern, mit denen Du Deine Ziele erreichst,
sie Ubertriffst und die Dich und Deine Firma erfolgreich
machen. Schlielllich ist die wichtigste Ressource eines
Verkaufers seine Zeit; setz Deine daher optimal ein!

Die Thematik ist mitnichten exklusiv fir den Vertrieb zu
betrachten. Jeder sollte sie sich zu eigen machen. Die
Mechanismen eines strukturierten Vertriebsprozesses lassen
sich ebenso in anderen Berufen und Situationen unterstitzend
einsetzen.

Denn wie schreibt Michael so schon? Verkaufen ist fiir alle da!

Markus Speiser
Geschaftsfiihrer in einem mittelstédndischen IT-Systemhaus*

*Unternehmen, das betriebsfertige IT-Komplettlsungen (Soft-
ware inkl. Hardware) anbietet.
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Einleitung

Liebe Leserinnen und Leser,

dieses Buch ist der flinfte Band in der Buchserie ,Verkaufen ist
fir ALLE da“.

Darin geht es hauptsachlich um Vertriebsstrategien
und -prozesse. Gerade fir Leser, die hauptberuflich nicht im
Vertrieb sind, mag dieses Thema eher Uberfliissig und trocken
erscheinen. Daher freue ich mich hier besonders, dass Du Dich
fir den Kauf dieses Buches entschieden hast und Dich dennoch
dieser Materie widmest. Ich habe ja schon in Band 1 — Ihr
personlicher Anteil am Erfolg erldautert, warum ich das Thema
flir jeden so wichtig halte. Trotzdem gehe ich in Kapitel 2: Dein
Nutzen speziell hierauf noch einmal ein. Sei gespannt!

Selbstverstandlich heifle ich auch alle Vertriebler hier herzlich

willkommen. Gerade auf das Feedback der Profis wie Dir bin
ich gespannt.

11



1 Einleitung

Falls Du bisher noch keines der ersten Biicher dieser Reihe
gelesen hast — ich mochte sie Dir noch einmal warmstens
empfehlen.

Wenn dieses Werk nicht Deine erste Berlihrung zu mir ist,
weilt Du bereits, wie wichtig es mir ist, dass Du das Erlernte
umsetzt. Nur das gewahrleistet Deinen Erfolg. Daher empfehle
ich Dir an dieser Stelle vor allem Band 6 — Durch Umsetzung
zum Erfolg.

Wie Du bereits erkannt hast, assoziiere ich viele Themen mit
Situationen, die Dir wahrscheinlich bestens vertraut sind. Ich
mochte auf diese Weise ein besseres Verstandnis erzielen. So
ist dann auch der Titel dieses Buches entstanden.

Nachdem es im ersten Band in erster Linie um die
Hintergriinde und um Dich gegangen ist und im zweiten um
den Kunden, ist in Teil 3 die Kommunikation mit dem Kunden
an der Reihe gewesen. Band 4 mit dem Titel ,,Social Selling” ist
als Hinflhrung zu diesem Buch zu verstehen, das wie gesagt
die wichtigsten Fragen fiir den Vertrieb beantwortet:

e Warum ist ein teurer Preis ,,geil“?

e Wassind die ,,magischen Finf“?

12
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e Warum ist der Vertriebsprozess so wichtig?

e Welchen Einfluss hat Dein Alleinstellungsmerkmal?

Auf all diese Fragen und noch viele mehr, liefere ich Dir in
diesem Buch praxisnahe Antworten.

Wie Du im Quellenverzeichnis siehst, verweise ich auch in
diesem Buch auf wenig Literatur. Ich beziehe mich stattdessen
fast ausschlieRlich auf meine eigenen praktischen Erfah-
rungen. Wie Du mittlerweile weilSt, sind flir mich anschauliche
Beispiele immer besser zu akzeptieren und zu verinnerlichen
als graue Theorie.

Ich nehme Dich mit auf eine spannende und faszinierende
Reise in die anspruchsvolle und bunte Welt des Vertriebs.
Es soll aber nicht die erste und nicht die letzte Reise sein. Ich

stlirze mich gerne mit Dir gemeinsam in neue Abenteuer.

Daher auch hier mein Aufruf, mit mir in Kontakt zu bleiben und
mir konstruktive Rlickmeldungen zu diesem Buch zu geben. Ich
bin Dir fir jede Anregung wirklich dankbar. Also: Wie hat Dir
das Buch gefallen? Hast Du ein Thema vermisst? An welchen
Stellen stimmst Du mir zu, an welchen nicht? Wiirdest Du
gerne noch mehr von mir und tber mich erfahren?

13



1 Einleitung

Am besten schreibst Du Deine Meinung, Anregung wie auch
Deine eigenen Erlebnisse und Erfahrungen zu diesem Thema
direkt auf meine Webseite unter

www.sales4everyl.com

und abonnierst dort gleich auch meinen Blog.

Hier findest Du zudem die Links zu meinen Social-Media-
Profilen, iber die Du ebenfalls gerne mit mir in Verbindung
bleiben kannst.

Natdirlich freue ich mich, wenn Dir dieses Buch gefallt und Du

Deinen Wissensdurst mit den anderen Bichern dieser
Themenreihe weiter stillst.

Viel Spald beim Lesen!

Dein

14
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Dein Nutzen

Wie bereits in der Einleitung geschrieben, handelt dieses Buch
hauptsachlich von vertrieblichen Grundlagen. Nein, das wird
alles andere als langweilig!

Mehr noch: Es ist auch fiir alle, die nicht im Vertrieb tatig sind,
essenziell. Denn wie schon in Band 1 — Ihr persénlicher Anteil
am Erfolg beschrieben, kommt jeder — beruflich wie privat—in
Situationen, in denen er etwas oder sich selbst verkaufen
muss. Das kann ein Bewerbungsgesprach sein, eine
Gehaltserhohung oder auch ein Flirt.

Warum soll Dein Chef ausgerechnet Dir die Gehaltserhéhung
geben und nicht Deiner Kollegin? Was ist Dein Mehrwert fiir

das Unternehmen?

Warum soll ein anderes Unternehmen ausgerechnet Dich
einstellen? Was ist Dein Alleinstellungsmerkmal?

15



2 Dein Nutzen

Dasselbe gilt, wenn Du auf der anderen Seite des Schreib-
tisches sitzt: Hast Du die richtigen Fragen gestellt? Kennst Du
den Mehrwert des Bewerbers fiir Dein Unternehmen?

Wenn ich also vom Kunden schreibe, muss es nicht unbedingt
wirklich ,,Dein” Kunde sein. Du kannst diese Tipps genauso gut
bei Deinen Kollegen, Freunden und Verwandten einsetzen.
Daher noch einmal der Hinweis auf Band 2, der Dir hilft, die
Bediirfnisse eines Kunden besser zu verstehen.

Genauso wie diese Beispiele gibt es eine Vielzahl an Gelegen-
heiten, in denen Du die richtige Vertriebsstrategie benotigst
und das Wissen aus diesem Buch anwenden kannst.

Ich schreibe bewusst nur von Tipps, denn Tricks gibt es beim
Verkaufen nicht beziehungsweise sollte es nicht geben.

Hier eine Zusammenfassung der wesentlichen Themen, die
Dich begeistern werden:

e Nutzung der richtigen Vertriebsstrategie

e Fokussierung auf die richtigen Verkaufsgelegenheiten
e strukturierte Verkaufsprozesse definieren

e Verkaufen Gber Mehrwert und nicht iber Preis

e optimale Qualifizierung der Kundenbediirfnisse

o perfekte Formulierung Deiner Angebote

16
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... all das mit dem Ziel

e einer besseren PersonlichkeitsauRenwirkung,
e der Akquisition von mehr Auftragen,

e der Steigerung des Gewinns/Gehalts sowie

e von mehr Freude und Erfolg bei der Arbeit.

Dariiber hinaus wirst Du lernen, wie Du (hierzu zahle ich im
Speziellen auch jeden Angestellten) Dein Unternehmen noch
besser reprdsentieren und einen wertvollen Beitrag zum
Wohlergehen des Unternehmens leisten kannst — und letzt-
endlich somit Deinen Arbeitsplatz sicherst.

Und zu guter Letzt wirst Du feststellen, dass das Ganze auch
noch mehr Freude bei der Arbeit bringt.

Das vertriebliche Wissen, das wichtiger Bestandteil dieses
Buches ist, liefert hierzu einen wesentlichen Beitrag.

Seiten-

sprung
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Schirfen bis es glanzt

Glitzernde Diamanten und Edelmetalle faszinieren die
Menschen schon immer. Im 19. Jahrhundert haben sich
Tausende Goldsucher in die USA aufgemacht, um mit den
einfachsten Mitteln an das begehrte Metall zu kommen. Ich
selbst habe den Reiz des Goldschiirfens vor vielen Jahren in der
Nahe von Tucson in Arizona erleben dirfen, nachdem mir ein
Motelbesitzer beim Small Talk erzdhlt hat, dass er in den
Bergen eine alte Goldmine besitzt. Hier haben sich mir schon
damals die Vorteile einer ungezwungenen Unterhaltung
eroffnet (siehe hierzu auch Band 3 — Der Flirt mit dem Kunden).
Als er das Funkeln in meinen Augen gesehen hat, sind wir mit
ihm kurzerhand in die Berge gefahren. Der Fund hat mich zwar
nicht reich gemacht, aber das Abenteuer und die Erinnerung
sind fur mich viel mehr wert als Geld.

Vertrieb ist sicherlich nicht so abenteuerlich wie Diamanten zu
schirfen, aber man kann doch Einiges davon ableiten.

25



4 Schirfen bis es glanzt

Mach Dir einen Plan, bevor Du wie wild
mit dem Graben anfangst.

26
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Stell Dir vor, Du hast die Aufgabe, Gold oder funkelnde
Edelsteine zu finden.

Wie gehst Du vor?

Gehst Du in ein Geschaft, kaufst Dir einen Spaten und
irgendein Sieb, fahrst oder fliegst irgendwohin, stichst die
Schaufel an einem sonnigen Platzchen in die Erde und fangst
einfach mal so das Schiirfen an? Mit Sicherheit nicht! Die
Wahrscheinlichkeit, dass Du mit dieser Vorgehensweise den
Rest Deines Lebens erfolglos mit Sieben verbringen wirst, ist
sehr hoch.

Aus diesem Grund gehe ich davon aus, dass Du hier etwas
gezielter und nach einer gewissen Methodik vorgehen
wiirdest. Als Erstes wirdest Du recherchieren, in welchen
Gegenden der Erde die Wahrscheinlichkeit am groRten ist und
so das Suchgebiet schon einmal eingrenzen. Je nach den
Bodenverhaltnissen beginnst Du dort erst einmal mit
schwerem Gerat wie einem Bagger, um Dich dann peu a peu
zu dem feineren Sieb vorzuarbeiten. Fangst Du direkt mit dem
kleinsten Sieb an, wirst Du unnétig viel Zeit verlieren. Bleibst
Du nur Du bei den groReren Maschinen, werden Dir wahr-
scheinlich die kleinen Steinchen durch die Lappen gehen.

Und genau so ist es im Vertrieb.

27



4 Schirfen bis es glanzt

Ohne Vertrieb hast Du keine Auftrage.

28



Verkaufen ist fir ALLE da—Band 5

Du hast eine unausschopfliche Auswahl an Kunden und solltest
nach einer gewissen Methodik vorgehen, um hier effizient die
echten Diamanten herauszufiltern und zu Geld zu machen.

Wie schon in der Einleitung zu Band 1 — Ihr persénlicher Anteil
am Erfolg beschrieben, wird das Thema Vertrieb unterschatzt,
vor allem in kleineren Unternehmen. Haufig lautet der Irr-
glaube, dass die Auftragsgewinnung einfach so nebenbei
gemacht werden kann. Dass dem nicht so ist, belegt vor allem
auch die Tatsache, dass der Vertrieb gerade in groBeren
Firmen eine der Kernkompetenzen darstellt.

Untermauert wird dies von einer Pressemitteilung des BdVM
(Bundesverband der Vertriebsmanager) vom 06.07.2018, aus
der hervorgeht, dass der Fachkraftemangel im Vertrieb die
wirtschaftliche Basis der Unternehmen gefahrdet.

Wenn man sich vor Augen fiihrt, dass es Aufgabe des Vertriebs
ist, Umsadtze zu generieren und Margen sicherzustellen, ist dies
vollkommen verstandlich. Ohne Vertrieb, egal von wem er
durchgefiihrt wird, gibt es keine Umsatze. Und ohne Umsatze
Uberlebt kein Unternehmen. Fir jede andere Tatigkeit in
einem Unternehmen wird penibel auf die entsprechende
Qualifikation geschaut. 2 > kann man ja einfach so

nebenbei machen —g|

29
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Die magischen Funf

,,Die magischen Finf” sind Deine Checkliste auf dem Weg zum
Erfolg.

Selbst mit der groBten Erfahrung kann es passieren, dass
wahrend des Vertriebsprozesses (Kapitel 10) aus irgend-
welchen Griinden etwas vergessen wird. Wenn Dir dieser
Missstand dann etwas spater auffallt, ist es nicht unbedingt zu
spat. Es kostet Dich aber auf alle Falle Zeit und gegebenenfalls
auch Geld. Entweder musst Du extra noch einmal zum Kunden
reisen, um hier ,nachzusitzen”, oder Dir fehlen diese
Informationen spater fir die perfekte Angebotserstellung
Deiner Dienstleistung oder Deines Produkts. Das kann so weit
fliihren, dass Du den Auftrag gar nicht erhaltst oder zumindest
nicht zum optimalen Preis.

Aus diesem Grund ist es ratsam, sich die wesentlichen

Informationen immer als Checkliste vor Augen zu fiihren und
als Leitfaden fiir Deine internen Besprechungen zu nutzen.

55



8 Die magischen Finf

Pruf stets Deine Checkliste der wesent-
lichen Erfolgsfaktoren.

56
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Im Vertrieb gibt es wie in vielen anderen Branchen zwar keine
Zauberei und Erfolg flihrt Gber harte Arbeit, trotzdem habe ich
diese Punkte die ,,magischen” Fiinf genannt. Denn sie sind die
aus meiner Sicht wichtigsten Bausteine und Du solltest sie
wahrend Deines Vertriebsprozesses vom Marketing bis zur
Angebotserstellung umfassend geklart haben:

Wenn Du diese Eckpunkte in Deinem Verkaufsprojekt
bertcksichtigst, kannst Du sie so erfolgreich wie moglich
abschlieRen beziehungsweise Dir den Zeitaufwand fir ein
weniger vielversprechendes Geschéft sparen und an anderer
Stelle besser einsetzen. Das heiRt, Du bringst nicht nur Struktur
in Deine Arbeit, sondern auch die erforderliche Effizienz, um
Deine Ziele zu erreichen.

In einem ersten Schritt ist es natiirlich wichtig zu wissen, ob es

beim Kunden lGberhaupieai Interesse gibt: Dies ist das

Kundenprojekt!

Seiten-
sprung
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Vertriebsstrategie

In seiner Turnieranalyse zur FuBball-WM 2018 hat Bundes-
trainer Joachim Low festgestellt, dass er fiir das Turnier die
falsche Strategie gewahlt hat. Die Taktik aus hochstehendem
BallbesitzfuBball ist seiner Aussage nach ,,zu arrogant” und von
zu hohem Risiko gepragt gewesen. Zusammengefasst ist die
falsche Strategie verantwortlich gewesen fiir das schlechteste
Abschneiden einer deutschen Mannschaft bei einer Weltmeis-
terschaft aller Zeiten.

Genau wie im Sport und vielen anderen Bereichen ist auch im
Vertrieb die richtige Strategie entscheidend fiir den Verkaufs-
erfolg. Wie das Beispiel zeigt, ist es durchaus sinnvoll, seine
Strategie auf die jeweilige Situation hin anzupassen und
flexibel zu sein.

Im Gegensatz zum Sport hat der Vertrieb einen entschei-
denden Vorteil: Im sportlichen Wettkampf wird der Turnier-
modus und Spielplan von anderen festgelegt und Du musst

Spiel fiir Spiel gewinnen.

85



9 Vertriebsstrategie

Die richtige Taktik ist ein wesentlicher
Baustein des Erfolgs.
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Im Vertrieb hingegen kannst Du Deine ,Spiele” selbst definie-
ren. Wie in Kapitel 8: Die magischen Fiinf erlautert, kannst Du
entscheiden, in welcher Verkaufsangelegenheit Du Dich enga-
gierst und mit welcher Zeit.

Genauso wie im Sport gibt es auch hier die unterschiedlichsten
Taktiken: von einer eher defensiven Ausrichtung (,Verteidi-

gung”) bis hin zu einer aggressiven (,,Angriff”).

Jede der nachfolgenden fiinf Strategien hat ihre Starken.

Doch genau wie im Sport gibt es nicht nur eine Variante pro
Spiel. Auch im Verkauf solltest Du flexibel genug sein, Deine
Taktik im weiteren ,Spielverlauf” anzupassen.

Auf den nachfolgenden Seiten gehe ich auf die jeweiligen
Strategien ein und erldautere die unterschiedlichen Ziele. Ich
sage Dir, wann Du die entsprechende Taktik sinnvoll einsetzen
solltest und welche Rahmenbedingungen hierfir erforderlich
sind.

87



9 Vertriebsstrategie

Verteidige nie zu defensiv und sei stets
aufmerksam.

88
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Die Verteidigungsstrategie kannst Du nur bei einem zufrie-
denen Bestandskunden mit einer hohen Loyalitdt (Band 2 — Die
wunderbare Welt der Kunden) einsetzen. Im Gegensatz zur
Angriffsstrategie, bei der der Vorteil in Deiner Losung liegt,
gewinnst Du hier durch Deine Kundenbeziehung. Die Strategie
funktioniert also nur, wenn Du in der Vergangenheit erfolg-
reich mit dem Kunden zusammengearbeitet und Deine Leis-
tung unter Beweis gestellt hast.

Ahnlich ist es im FuBball: Du kannst mit einer Verteidigungs-
strategie nur dann gewinnen, wenn Du bereits vorne liegst.
Ansonsten geht das Spiel maximal Unentschieden aus. Wie sich
allerdings schon o6fter erwiesen hat, birgt eine zu defensive
Strategie die Gefahr, dass Du den Gegner permanent vor
Deinem Tor hast und es durch eine ungliickliche Situation,
etwa ein Elfmeter, zum Ausgleich kommt.

Wie bereits in Band 2 — Die wunderbare Welt der Kunden
ausgefihrt, solltest Du Dir nie zu sicher sein und den Kunden

dadurch vernachlassigen.

Die Zusammenfassung findest Du auf der (iberndchsten Seite.

Seiten-

sprung
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10

Vertriebsprozess

In Kapitel 4: Schiirfen bis es glénzt bin ich bereits darauf einge-
gangen, wie wichtig es ist, einen gut strukturierten Vertriebs-
prozess im Unternehmen zu etablieren. Wie am Beispiel
Diamantenschiirfen beschrieben, wirst Du ohne ihn viele
Nachteile haben.

Nachfolgend ein paar der vielen Vorteile eines gelebten
Vertriebsprozesses:

e gesicherte Vertriebspipeline ohne negative
Uberraschungen

e geplant zum Erfolg

e Differenzierung vom Wettbewerb

e Positionierung beim Kunden als ,, Trusted Advisor”

o Verkaufen liber Mehrwert und nicht Gber den Preis

e zufriedenere Kunden
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10 Vertriebsprozess

Ein strukturierter Vertriebsprozess fihrt
Dich mit hoher Effizienz zum grokt-
moglichen Ertrag.
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Als dies tragt zu einer Umsatzsteigerung und zur Erreichung
Deiner Ziele bei. Mach Dir den Weg also nicht unbedingt
steiniger, als er ist.

Ein gut definierter Vertriebsprozess bietet Dir folgende
Vorteile:

o Uberblick tiber alle Verkaufsgelegenheiten

e Priorisierung und Fokussierung auf die richtigen Chancen
e durchgehender Vertriebserfolg

e stetiger Uberblick (iber den zu erzielenden Jahresumsatz
e Vermeidung unschéner Uberraschungen im Verkauf

Diese Filterung des groBen Ganzen zu den kleinen Edel-
steinchen wird im Vertrieb im Allgemeinen als Vertriebs-
trichter (Sales Funnel) bezeichnet.

Seiten-

sprung

111



Verkaufen ist fir ALLE da—Band 5

14

Bedarfsanalyse

Nachdem der Kunde in der vorigen Phase seinen Bedarf
geduBert hat, geht es in dieser Stufe darum, ihn zu analysieren.
Du bist jetzt mit ihm in der sogenannten Interaktionsphase.

Sehr haufig wird diese Stufe mit der nachsten — dem Losungs-
vorschlag (Kapitel 15) — zusammen als eine Phase genannt.
Nachdem fiir mich die richtige Reihenfolge allerdings
entscheidend fiir den Erfolg ist, habe ich die beiden Themen

bewusst getrennt, um dies zu verdeutlichen.

Viel zu oft wird leider eine Losung prasentiert, ohne wirklich
den Bedarf zu kennen. Geh daher unbedingt Schritt fiir Schritt
vor.

Die Bedarfsanalyse ist flir mich eine der entscheidendsten
Phasen im Vertrieb. Wie in Kapitel 6: Der Mehrwert bereits
beschrieben geht es darum, die Bedlrfnisse des Kunden
wirklich zu verstehen.
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14 Bedarfsanalyse

Nutze offene Fragen um die optimalen
Informationen zu erhalten.
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Mit den Informationen, die Du in dieser Phase gesammelt
hast, kannst Du

o Dich von Deinen Mitbewerbern differenzieren,

e Dich als Losungsanbieter prasentieren,

o den Mehrwert Deiner Lésung verkaufen,

e einen ROI fur Deinen Kunden berechnen,

e die Entscheidungskriterien spezifisch definieren,

e Dein Angebot richtig formulieren,

e Einwadnde richtig behandeln,

e Entscheidungen objektiv treffen,

e unterstitzend bei der Leistungserbringung tatig sein

und vieles mehr.

Wenn Du noch einmal einen Blick in die Aufstellung wirfst,
siehst Du, dass Du mit dem Mehrwert und ROl den finften
Baustein der ,,magischen Finf“ (Kapitel 8) vor Dir hast.

Wie kommst Du nun an diese Informationen?

Am besten ist die Fragetechnik der offenen Fragen (siehe
hierzu auch Band 3 — Der Flirt mjt dem Kunden).

Seiten-

sprung
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16

Angebot

Diese Stufe im Vertriebsprozess gehort ebenfalls noch zur
vorletzten Phase des Flirtprozesses — der sexuellen Phase
(Band 3 — Der Flirt mit dem Kunden). In diesem Kapitel habe ich
es jetzt sehr einfach. Denn das Angebot muss nur eine
Zusammenfassung der hier aufgefiihrten Punkte sein. Theo-
retisch ist es einfach, praktisch wird es leider nicht immer so
umgesetzt. So gibt es doch das eine oder andere Angebot auf
dem Markt, das wie ein Auszug aus der Preisliste aussieht.

1 x Produkt Aa 520 EUR= 520EUR
4 x Produkt B a 840 EUR = 3.360 EUR
Gesamt 3.880 EUR

Letztendlich werden dem Kunden hiermit nur die Ausgaben
prasentiert. Wo aber i iba hier der Vorteil fur den

Kunden?

Seiten-
sprung
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Bildnachweis/Quellen

Bild Buchcover Michael Trabitzsch
Bild Seite 111 Michael Trabitzsch
Bild Seite 115 Michael Trabitzsch
Bild Seite 117 Michael Trabitzsch
Bild Seite 169 Michael Trabitzsch

https://www.dievertriebsmanager.de/meldungen/pressemitt
eilung-zur-studie-fachkraeftemangel-der-manpower-gruppe-
711993461

(abgerufen am 10.08.2018)
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Weitere Medien aus meiner Feder

BAND 1 BAND 2

v
IHR PERSONLICHER ANTEIL AM DIE WUNDERBARE WELT DER
ERFOLG KUNDEN
MICHAEL TRABITZSCH MICHAEL TRABITZSCH
BAND 3 BAND 4

DER FLIRT MIT DEM SOCIAL SELLING
KUNDEN
MICHAEL TRABITZSCH MICHAEL TRABITZSCH
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Weitere Medien aus meiner Feder

BAND 6

LN

DURCH UMSETZUNG ZUM
ERFOLG

MICHAEL TRABITZSCH

Ein aktuelles Verzeichnis findest Du unter:

www.sales4everyl.com

oder

www.weidenverlag.de

Hier kannst Du au Eese pro be aten hinterlassen und
mir Feedback und £ ENDE
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