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, vertriebsentwicklung und professioneller Verkauf*

Inhalte
0 Entwicklung eines leistungsfahigen Vertriebsmanagements

a Mehr Erfolg durch modernes Akquisitionsmanagement
a Psychologisch & emotional richtig verkaufen

0 Systematische Bearbeitung von wichtigen Kunden

0 Verkaufsstrategie & Gesprachstechnik als Erfolgsfaktor
a Mit Vertriebscontrolling die gesetzten Ziele erreichen

I(J Die INTERCONNECTION CONSULTING GROUP ist ein international tatiges Unternehmen fur Consulting,
INTERCONNECTION | Training und Marketingforschung mit den Schwerpunkten Kundenorientierte Unternehmensfiihrung,
PECEPPITIEERE® | Marketing- und Vertriebsstrategie, Sales Excellence, Key Account Management, Customer Relati-
onship Management, Human Ressource Management, Fihrungskrafteentwicklung, Kundenbindung.

Homepage www.interconnectionconsulting.de // Email consulting@interconnectionconsulting.de // Tel +4989 3681430 // Fax +49 89 368143 55
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1. Vertriebsmanagement
Mit System die Performance steigern

Um den Vertriebserfolg in einem
Unternehmen zu steigern, muss
ein leistungsfahiges Vertriebsma-
nagement etabliert werden, das
den Verkauf und Vertrieb zum Er-
folg fGhrt.

Die meisten Unternehmen arbei-
ten zwar seit langem mit einer
Marketing- und Vertriebsstrategie,
jedoch wird diese haufig nicht den
sich laufend verandernden Markt-
verhaltnissen angepasst.

Erfolgsfaktoren Vertriebsmanagement

Kundenzufriedenheit

‘Kundenbindungsmanagement
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gndenoreintiertes Handeln

Professioneller Verkauf

Neue Vertriebsformen und Instru-
mente haben die Verkaufswelt
durchgreifend verandert.

Diese neuen Vertriebsformen revolutionieren
die allgemeinen Grundsatze in Verkauf und
Marketing nicht. Sie verandern jedoch in
markanter Weise die Prozesse.

Die Neuausrichtung einer leistungsstarken
Vertriebsmanagements wird gepragt durch
die Veranderung an den Markten und des
Kundenverhaltens. Bendtigt wird eine ganz-
heitliches, systematisches und umfassendes
Vertriebsmanagement.

Sie erfahren, welche zentralen Fragen Sie
sich stellen missen, um daraus ein professi-
onelles Vertriebsmanagement aufzustellen.

Die 10 Erfolgsfaktoren im Vertriebsmanagement

Der Nutzen fir Sie

= Sie erfahren welche Fragen Sie sich in |h-
rem Unternehmen stellen missen, um lhre
Erfolgsfaktoren im Vertrieb zu identifizieren.

= Sie erfahren, wie Sie ein prozessorientier-
tes Vertriebsmanagement aufbauen und
dieses im Unternehmen implementieren.

= Sije wissen wo Sie ansetzen mussen.

= Sije kdnnen die einzelnen Module schritt-
weise umsetzen.

= Sie decken alle wichtigen Fragen rund um
das Thema Verkauf und Vertrieb ab.

Il 2000

Ganzheitliches VM

Softwareunterstiitzung
Verkéauferschulungen
Vertriebscontrolling

Key Account Management

Psychologisches Verkaufen

Neukundengewinnung
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Die Notwendigkeit von Vertriebsmanagement steigt kontinuierlich an
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2. Neukundengewinnung
Mehr Erfolg durch Potenzialausschopfung.

Vertriebsmanagement | Akquisition ist der erste Schritt erfolgreichen Den Trichter fiillen
Neukundengewinnung | Vertriebs- und Verkaufsmanagements. Die
Richtiges Verkaufen | Professionalitat im Akquisitionsmanagement
Key Account Management | Dbringt den Erfolg. Nachiassen g Telon,Gaspricne it wsd
Verkaufstechniken Das Ziel muss lauten: Die Kundenwiinsche

Vertriebscontrollin . e - Bestche durch Auendienst
9 | zuidentifizieren und zu befriedigen.

Mailings 500 |

Angebote mit einer Quote von 30% 0

Die Akquisitionsaktivitaten sollten zum einen
auf die Erhaltung bestehender Kunden hin- Autge mit einer Quote von 50% [[ 10
zielen als auch auf die Bearbeitung neuer
Zielgruppen und Markte.
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. ) e , Den Trichter fullen
Die Professionalitat in der Neukundengewin-

nung liegt in einer Uberlegenen Akquisitions-
strategie und einem sehr ergebnisorientier-

I 1. Aufbau einer Potenzialdatenbank H

ten Akquisitionsmanagement. Sie erhalten B ind ~

ein schlagkraftiges System zum Aufbau ei- LY e

nes wirkungsvollen Akquisitionsmanage- -

ments, das zu einer wesentlichen Steigerung 14 Zeigrapp - 4

Ihrer Verkaufserfolge beitragt. S Mot ationa Suameing Z

Sie erfahren, wie Sie Ihr professionelles Ak-
quisitionsmanagement planen und in sieben [7. Gbergabe an den Verkaut

Schritten im Unternehmen umsetzen:

1. Aufbau einer Potenzialdatenbank Den Akquisitionsprozess definieren

modernes Akquisitionsmanagement hinzu.

2. Erstkontakt & Segmentierung Der Nutzen flr Sie
3. Bedarfsanalyse & Argumentation = Sie e'rmitteln den optimalen, arbeitsteiligen
Vertriebs- und Verkaufsprozess.
4. Zielgruppenorientierte Information o ) .
o _ = Sie wissen jetzt welche Wiinsche Ihre
5. Kontinuierliche Bearbeitung Kunden haben und wie Sie darauf reagieren.
6. Besuchsvereinbarung » Sie gewinnen neue Kunden durch Ihr
7

. Ubergabe an den Verkauf

7 mm—

Termin-
vereinbarung

Einwande

Einwande
Kundenreaktionen
Einwandbehandlung Cean;
Signale

Kauf
Signale

Angebot,
Nutzen
& Vorteile

Gesprachs- Kauf
eroffnung Shemale

Vorbereitung Das systematische Akquisitionsgesprach zur Neukundengewinnung

www.interconnectionconsulting.de
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3. Richtiges Verkaufen
Psychologische & emotionale Ansprache.

Vertriebsmanagement | Der Kunde entscheidet bei seiner Kaufwahl
Neukundengewinnung | an Hand von zwei wichtiger Prinzipien:

Richtiges Verkaufen . :
? »ich bin
Key Account Management 1. Was bedeutet es mir~ ranthin

Verkaufstechniken 2. Wie hoch ist mein Belohnungswert?
Vertriebscontrolling

= (Nutzen

Der Kunde wird durch verschiedene Motive x | Image |x Beziehung
und Bedurfnisse gesteuert, anhand derer |
man die Kunden in verschiedene Segmente Den erlebbaren  Vorteile und Sich Systematischer
. . . Wert steigern! Nutzen P g
einteilen kann. Diesen geclusterten Gruppen kommunizieren darstellen Emotionale
kénnen dann die passenden Produkte bzw. IV U T e Rampeanz
Nutzen und Vorteile libersetzen

Dienstleistungen angeboten werden, die de-
ren Motive und Bedurfnisse ansprechen.

Die Aufgabe eines guten Verkaufers Ilegt Erfolgreicher Verkauf auf der Werteebene

darin, die Motive, Wiinsche und Bedurfnisse
der Kunden zu identifizieren und im Kunden Der Nutzen fur Sie
Bedurfnisse und Emotionen zu wecken, so
dass er sich nicht nur anhand seines Bud-
gets entscheidet.

= Sie wissen, dass man nicht langer nur Technik
verkaufen sollte, sondern auch Emotionen.

= Sie erfahren, welches die wahren Be-
dirfnisse, Motive und Wiinsche lhrer
Kunden sind.

Fahigkeiten wie adaptives und motivgerech-
tes Verkaufen werden in Zukunft immer mehr
zum wesentlichen Erfolgsfaktoren im Ver-
kauf. = Sie erfahren, wie Sie das Konsumentenver-
halten Uber eine emotionale Kundenan-

Sie erfahren Tipps und Tricks, wie man sprache beeinflussen kénnen.

psychologisch und emotional richtig verkauft
und dadurch die Verkaufsergebnisse wesent- = Sie wissen, wie Sie bei Ihren Kunden die
lich erhoht. richtigen Emotionen zum Kauf ausldsen.

e

; S— 0s
Hedonismus Aktivitat
Abwechslung . Energie Schénheit
Risikofreude Spaft s .Nleumer
; Extravaganz ple Mut
Rebellion Wettbewerb Sieg o—
Floxibititst o e9®Met wreativitit  Ungeduld B & .
H i onKurenz .
Produkte und Leis- Freiheit "a“‘as': . Spontaneitit Elite Design . .
tungen, die keine Kunst o . Anstrengung  Efizienz  Machi
Motive und positive ) Idealismus  Offenheit Enrgeiz Triumph
Emotionen anspre- Autonomie Gerecht;ro::;?rz Fairness . i ,’1.1‘.<.‘-;"kc:1|!rte;.r1z:
chen sind fiir das > . IHE Serechtigheit et Stolz —
Gehirn wertlos emotionale Ruhe Al & erlisslichkeit  Qualitat | eistung
. Triumen Sinnlichkeit Affiliation Logik Gehorsamkeit Ruhn";
Herzlichkeit Ruhe Friede Okologie = Wat
Jugend Kameradschaft  Freundschaft Frazision ) Pflicht Einfluss
ErholungGenuss Firsorge Sparen Fleifs ~ Moral
Natur  Vertrauen Bindungo d Disziplin Tm:;ad"“’"
; rdnun
Beziehung 9 ek

- o H
Gesundheit m Familie
I

Die Motive Map® Das Motivsystem im Kopf des Kunden

www.interconnectionconsulting.de
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4. Key Account Management

Systematische Bearbeitung von Kunden

Der Erfolg im Key Account Management wird
wesentlich durch die Personlichkeit des Key
Account Managers und dessen Fertigkeiten
im personlichen Verkauf bestimmt. Die
Betreuung von Schlisselkunden stellt in der
heutigen Zeit einen entscheidenden Wettbe-
werbsvorteil dar. Aufgrund der stark steigen-
den Anforderungen der letzten Jahre wird es
immer wichtiger, ein systematisches Konzept
fur das Key Account Management aufzubau-
en. Wir zeigen lhnen, wie Sie lhre Schlissel-
kunden systematisch und mit professionellen
Methoden bearbeiten.

In einem 10 Stufen Programm erstellen Sie
Ihre individuelle Strategie zur Bearbeitung
Ihrer Key Accounts.

Im Weiteren erfahren Sie wichtige Vorge-
hensweisen zu nachfolgenden Themen:

. Systematische Bearbeitung von KA
. Beziehungspflege

. Leistungsmanagement

. Kundenkontaktplan-Matrix

. Kundenentwicklungsplane

. Kundenmarketing

. Verhandlungsplanung & -fihrung

. Erkennen von Kundentypen

© 00 N oo o B~ W N PP

. Methoden der Kundenbindung

10.Gewinnsteigerung mit Key Accounts

Ansprechparnter beim Key Account | General Einkaufer Controller

Position | Manager

Marketing

Name | Herr Knut Frau Paul) | Herr Philip | Herr Karl

Einfluss des Ansprechpartners | 5 8 4

Vorstand | Frau Themen | Allianz bei Markt-
Kruse tritt in China

Kontakt | 1/1
(1suSoll)

Key- Herr\) Themen Geschafts-\ | Abwicklung
Account\ | witt { i

Manager Kontakt 26 21

(1st/Soll)

Einfuhrung
Neuprodukt

Produkt- | Herr Themen
manager | Arnst

Verantwortliche in
unserem Unternehmen

Kontakt 23
(1suSoll)

Logistik- | Herr Themen Preise Mafo
manager | | ech

Kontakt 13 5/12

Kundenkontaktplan-Matrix

Strategische I Organisation
Weichenstellung und Steuerung
Leistungs- I Systematische

management Beziehungspflege

\ Systematische Bearbeitung von Key Accounts

Erfolgsfaktoren Key Account Management

g Investitions- Ausbau-
=z strategie strategie
2 8
22
4
>
<
7y g Konsolidierungs-
s E strategio
i
s
£ = Riickzugs- Abschépfungs-
] strategie strategie
% =
Niedrig Mittel Hoch
Relative Wettb position’t i

Mit welchen Kunden machen wir Geschéaft?

Der Nutzen fur Sie

= Sie erhalten vielfaltige Informationen zur
Optimierung lhres Verkaufs.

= Sie entwickeln lhre Kunden systematisch
weiter.

= lhre Verkaufer und Key Account Manager
arbeiten systematisch an der Ausschdpfung
des Kundenpotenzials.

= Verkaufsverhandlungen laufen geplant und
ergebnisorientiert ab.

= Sie steigern kontinuierlich Ihre Wettbe-
werbsposition und bauen Ihren Einfluss aus.
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5. Verkaufstechniken
Gesprachstechniken als Erfolgsfaktor Nr.1

Key Account Management

Vertriebsmanagement | Untersuchungen zeigen, dass
Neukundengewinnung | Verkaufer der Erfolgsfaktor
Richtiges Verkaufen | Nr.1sind .

Sie zeigen aber auch, dass die
meisten Verkaufer keine Ver-
kaufsstrategien und entspre-
chende Gesprachstechniken
haben.

Verkaufstechniken
Vertriebscontrolling

Sie lassen sich durch den
Kunden steuern und verlieren
die Ubersicht (iber das Ver-
kaufsgesprach.

Hinzu kommen haufig die fol-

Verhalten des Verkaufer®

\
\ -
Kompetenz des Verkaufe ’-

ProduktlLelstungsangebot
1

verflgbarkeit des
Produkts/Leistung

genden Fehler:
Die Verkaufer...
...prasentieren das Unternehmen selten.

...kdnnen sich wenig auf unterschiedliche
Kundenbedurfnisse einstellen.

...lassen den Kunden das Verkaufsgesprach
steuern.

...haben keine vorbereiteten Antworten auf
Einwande.

...kennen keine Methoden zum systemati-
schen Beziehungsaufbau.

Die Verkaufer missen lernen...

...den erlebbaren Wert fir den Kunden
durch Nutzenargumente, Image und syste-
matischem Beziehungsaufbau zu steigern.

Der systematische Verkaufsproze Einwande

Einwéande

Abschluss

Kauf
Slgnale

Einwande
Emotionale

Motiv- und
Bedurfnis-
analyse

Argumentation
Gespréachs- Kauf
eroffnung Sl

%
Signale
Systematische Gespréachsstrategie bringt den Erfolg

www.interconnectionconsulting.de

Verhalten, Sympathie und Kompetenz sind ausschlaggebend

Jlch bin L

< Lsuper”

begeistert" S SNet C
Wert = | Nutzen | x| Image |x Beziehung
Den erlebbaren Wias hab ich davon? Innavaths, Design Systematischer
Schnall zur Verfilgung Bezehungsaubau
Wert steigern! : il
| Produkt- und Lei i haft
Funktionalitat | Qualitat | | Preis | | Zeit

Fuhrends Technologie Speziles Know how
Fachkompeters  Betreuung & Service

Prefeglnatig Kurze Feaktionzzeiten
Verschiedens Schnelle Lisferreiten

Das Wertemodell zeigt die Erfolgsfaktoren

Der Nutzen fiur Sie

= Sie wissen, dass Vertriebsmitarbeiter durch
gezielte TrainingsmalRnahmen bessere
Erfolge erzielen.

= Sie kdnnen lhr eigenes Trainingsprogramm
fur Ihre Vertriebsmitarbeiter zusammen-
stellen und durchfiihren.

= Sie erhalten eine prozessorientierte Vorge-
hensweise flr den Aufbau von Verkaufstrai-
nings.

= Sie wissen jetzt, wie Sie lhre Mitarbeiter in
einem Simulator-Modell professionell auf
den Kundenkontakt vorbereiten.

= Sie erhalten schlagfertige und professionelle
Verkaufer.
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6. Vertriebscontrolling
MitarbeiterfUhrung mit System

Vertriebscontrolling

Dem Vertriebscontrolling kommt eine sehr
wichtige Rolle zu:

Zum einen dient es dazu, die einzelnen Ver-
triebsprozesse auf Ihre Effizienz hin zu Uber-
prufen, zum anderen bildet es die Grundlage
fur Zielvereinbarungen mit den Mitarbeitern,

sodass deren Leistung auch gemessen wer-
den kann.

Far ein funktionierendes Vertriebscontrolling
mussen zunachst die entsprechenden, unter-
nehmensinternen Kennzahlen definiert wer-
den, die den Erfolg messbar machen.

Die Sales Excellence Software ermoglicht
Ihnen, ein professionelles Vertriebscontrol-
ling durchzuflhren.

Ein Management Cockpit iberwacht alle Da-
ten und stellt Wesentliches grafisch zur

8 Cubeware Cockpit - [Jahresvergleich der Autohauser mit gestaffelter P

o HNavigstor BearbeRen Umgebung  Bericht  Ansicht  Eenster 2

Die SUCCESS Methode:

© ® N ~DNPR

Marketing- & Vertriebsstrategie
Bestimmung der Erfolgsperspektiven
Bestimmung operativer Erfolgsfaktoren
Bestimmung der Vertriebskennzahlen
Erstellung der ScoreCards

Ableitung der Vertriebsziele
Zielvereinbarung & Monitoring
Erstellen der MaBnahmenkataloge
Aufbau des Controllingsystems

10. Implementierung der BISS Software

Was leistet die Sales Excellence Software zum Thema Vertriebscontrolling?

Verfligung. Somit sieht die Vertriebsleitung
auf einen Blick alle Entwicklungen und kann
entsprechende MaRRnahmen ergreifen.

Ergebniskontrolle, Mitarbeiterfihrung und kor-
rigierendes Eingreifen in einem.

Fahizeug Fahizeugtypen

0 Ale Berichte
(# Eigene Berichts

Hessteller Gesamt IR

P €4 8 5 (20 5 bl o 8 25 24, (ST 8% |0 il R

- Mavigator

] Kennzzhlen
& () Anslysen der Autohiuser

i -'; ABC
- T Enwicklung der C Autchiuser S =
& Jshresvergleich der Autohius: : - o

| =2 DB-Rechnung (Andisebaum :
| AUKA - Autohaus Karlberg §5.233 620.106 675.339 218%
| nEw ne—————  pig540 9.471.229 12087.770 3901 %
- Bapein Hinterbaues 1.174.964 4.751.625 5.926.589 19.13 %
/ AUHU - Auto Huber 52508 520.492 573.000 185%
GEM# - Gebrauchiwagen Mayer 223.279  1.639.331  1.862610 6.01%
IMEX - Inpot Expot Zylen 1093743 2249689 3343432 10.79%
SPCA - Spoit Cars 72.045 310.083 382139 123%
POL - Polen 2237.33  9.297.3:12 11.534.647 w2
SKMO - Skerb Marza 260584 2472636 2733220 882%
WIER -Wierzynbek 205.125 662.679 867.804 280%
WIR - Wiali Rudricki Cars 1771627 6.161.897  7.933.624 2560%

Alle Ergebnis-
se auf einen
Blick!

www.interconnectionconsulting.de
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Bitte nehmen Sie mit uns Kontakt auf.

Wir interessieren uns fur Ihre Inhouse-Seminare

U0 Sales Excellence

0 Neuropsychologisches Sales Training

U Vertriebsmitarbeiter zu Spitzenleistungen fihren

Absender

Name, Vorname

Abteilung/Funktion

Firma, Stral3e, PLZ, Ort

Tel, Fax, Email

Weitere Leistungsangebote
Bitte senden Sie uns Informationsmaterial zu folgenden Themen:

Customer Relationship Management
Beschwerde- & Rickgewinnungsmanagement
Key Account Management

Wirkungsvolle Mitarbeiterfihrung
Neukundengewinnung & Leadmanagement
Konfliktmanagement

Neuro Marketing & Sales
Sales Excellence
Verkaufsteams fuhren
Personliche Erfolgsplanung
Kundenbindungsmanagement
Psychologie fir Fihrungskrafte

oo00ooo00o
coooo0oo

Die INTERCONNECTION CONSULTING GROUP ist ein international tatiges Unternehmen fiir Consulting, Training und Marketing-
forschung mit den Schwerpunkten Kundenorientierte Unternehmensfiihrung, Marketing- und Vertriebsstrategie, Sales Excel-
lence, Key Account Management, Customer Relationship Management, Human Ressource Management, Flhrungskrafte-
entwicklung, Kundenzufriedenheitsanalysen, Kundenbindungsmanagement sowie Psychologische Kaufverhaltensforschung.

Homepage www.interconnectionconsulting.de //  Email consulting@interconnectionconsulting.de // Tel +4989 3681430 // Fax +49 89 36814355





