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Das vorliegende Skript ist Bestandteil der Seminarkonzepte T"\A NPLAN’ | welche nur mit einer gultigen Lizenzie-
rung/Firmierung vom jeweiligen Lizenznehmer verwendet warden¢zii. Eine giltige Lizenzierung beinhaltet die
Vervielféltigung und Weitergabe dieses Teilnehmerskriptes, jedoch nur an S<minar- und Schulungsteilnehmer
des Lizenznehmers. Der Lizenznehmer ist verpflichtet, den nachfolgender. Text auf dieser Seite beim Vervielfalti-

gen weder zu verandern oder zu I6schen, so dass dieser Hinweis in jedem vervielfadl*igten Zkript erhalten bleibt.

Alle Rechte vorbehalten incl. der fotomechanischen Wiedergabe und der Speicherung in elektr_iischen Medien.
Kein Teil dieses Werkes sowie der dazugehdrigen Bestandteile darf in irgendeiner Weise (L.t ck, Fotok opie,
Mikrofilm etc.) ohne schriftliche Genehmigung oder giiltige Lizenz des Herausgebers reproduziart _vCrvielfiltigt

oder anderweitig privat oder gewerblich verwertet werden.

Bei der Zusammenstellung dieses Werkes wurde mit groBter Sorgfalt vorgegangen. Trotzdem kénnen Fehler
nicht vollstandig ausgeschlossen werden. Der Herausgeber kann daher fiir evtl. Fehler und die daraus resultie-
renden Folgen weder eine juristische Verantwortung noch irgendeine Haftung tibernehmen. Verbesserungsvor-

schldge und Hinweise nehmen wir gerne unter redaktion@trainplan.de entgegen.

In diesem Werk aufgefiihrte Hardware- und Softwarebezeichnungen sind in der Regel eingetragene Warenzei-

chen oder sollten als solche betrachtet werden.

TRAINPLAN' — Bildungsmedien und Verlagsprodukte
TRAINPLAN® ist ein eingetragenes Warenzeichen der SCHMITT Wirtschaftsberatungsgesellschaft mbH
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Beim erfolgreichen Verkaufen wird der Kunde als Partner gesehen, dessen Gastfreund-
schaft Sie in Anspruch nehmen, wenn Sie seinem Unternehmen etwas verkaufen wollen.
Die Regeln der Gastfreundschaft einzuhalten heiRt, den Kunden in vollem Umfang zu ak-

zeptieren.

Das Motto: ,Ich mag meine Kunden” soll Ihre Grundeinstellung sein. In einer Partner-
schaft kann Nutzen nichu.einseitig sein. Natirlich wird der Kunde auch nur dann bei lhnen
kaufen, wenn Sie ihm elfen, eines seiner Probleme zu I6sen und ihm einen Nutzen bieten

kénnen.

Ein guter Geschéaftsabsch uss ‘muss beide Partner zu Gewinnern machen (Win/Win-
Situation). Nichts ist so vielschichtig (vie:Menschen bzw. Kunden. Es gibt freundliche und
partnerschaftliche, die egoistischea un die, die alle Vorteile firr sich beanspruchen wol-
len. Je mehr Sie daran arbeiten, mit den verschiedensten Typen und Mentalitdten ein

gutes Klima zu schaffen, desto sicherer koramei.Sie an |hr Ziel.

Das folgende Skript vermittelt Ihnen Hinweise /TiLos uns Wissen, damit Sie bei richtiger

Anwendung sicherer auftreten und lhre Verkaufstatigkeit erfo!zreich gestalten kénnen.
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Die hohe Kunst des Verkaufens

Verkaufen ist wie Klavierspielen. Beherrscht der Verkaufer nur einige Grundzige (wie
einfache Lieder tiber eine Oktave mit ausschlieflicher Benutzung der weiRen Tasten) wird

er letztendlich nicht sonderlich erfolgreich sein.

Ahnlich verhilt es sich, :vean ein Mensch Talent hat und keine gute Ausbildung oder um-
gekehrt. Erst wenn “seides zusammenkommt, Talent und Ausbildung (gepaart mit jahre-

langer Ubung), lasseitsic!i Spitzenerfolge erzielen.

In der Verkaufsarbeit ist die Rrovision der Lohn der Bemiihungen. AuRendienstmitarbeiter
sind zwar durch einen fixen Geha'lsbesta »dteil und weitere Nebenleistungen sozial abge-
sichert, ihr wesentlicher Einkommenshkastandteil ist jedoch die Provision. Gesteuert wird
die Provision durch eine Rabatt- und Provisions;taffel. Diese funktionieren nach einem
einfachen Prinzip: Wird weniger Rabatt gewihrt, ist-der Rohertrag fir das Unternehmen

héher und folglich auch die Provision und umgeke: rt.

Lassen Sie sich (bei aller Verbundenheit) nie vom Kunderausriutzen! Machen Sie ihm
freundlich klar, dass Sie die eine oder andere ungewodhniiche Forderung nicht erfillen
kénnen oder Sie dafilir einen ,Preis” verlangen missen. Gerade am Beginn <der AuRen-
diensttatigkeit in einem neuen Unternehmen ist der Mitarbeiter!'=iziiter zeneigt, dem
Kunden mit Sonderdienstleistungen einen Gefallen zu tun. Kénnen Sie sp? er (aut welchen
Grinden auch immer) diese Leistungen nicht mehr erfillen, wird das Ve auZsklima ge-

stort.

Denken Sie immer daran, dass es nicht darauf ankommt, der Billigste zu sein, sondern das
beste Preis-Leistungsverhaltnis zum Mitbewerber zu haben. Den daraus entstehenden

Nutzen missen Sie dem Kunden ,,errechnen”.

Entwickeln Sie fiir jeden Kunden eine eigene Strategie, lhre Strategie. Sie signalisieren ihm
dadurch Kompetenz und erhalten so Sicherheit im Auftreten. Gehen Sie auch niemals
davon aus, dass der Kunde, auch wenn Sie ihn schon seit vielen Jahren besuchen, das

Produktprogramm einschliefRlich aller Serviceleistungen wirklich kennt.
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Vielen lhrer Kunden ist der groRte Teil lhres Produktprogramms nicht bekannt. Verzichten
Sie nicht auf Mitnahme Ihrer personlichen Verkaufsunterlagen, die sauber, ordentlich,
Gibersichtlich und auf dem neuesten Stand sein sollen. Folgende Dinge sind bei der erfolg-

reichen Anwendung der Verkaufsunterlagen zu bericksichtigen:
® Verzichten Sie bei keinem Kundenbesuch, auch nach vielen Jahren
nicht, auf diese wichtige Verkaufshilfe.

® Sie kennen lhre Unterlagen in- und auswendig, so dass auf Fragen des
Kunden spontan die richtige Warenfamilie/Warengruppe aufgeschlagen

werden kann.

® _Sie'geben dem Kunden die Méglichkeit, selbst darin zu blattern. Finden

Sic.aus-der gegeniibersitzenden Position erklarende Worte dazu.

® Sie denkaon furuen Kunden und kdnnen mit einem Handgriff die fiir ihn

wichtigen Produkte finden.

® Sie unterstitzen dei gedrackten Text und die Abbildungen mit Worten,

die den Kundennutzen erkerine lassen.

® Sie versuchen immer wieder, be n Kuniden Produkte zu platzieren, die

er bisher noch nicht gekauft \:at.

® Gehen Sie nie ohne Muster zum Kunder.
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Der personliche Verkauf

Durch zunehmenden Wettbewerb und die Stagnation des Bedarfsvolumens insgesamt

wird die Auseinandersetzung auf den Markten immer harter.

Der VerkaufsauRendienst (zusammen im Team mit dem Innendienst) bildet dabei die
Achillesferse. Er entscheidet in hohem MaRe Uber Erfolg oder Misserfolg des Unterneh-

mens und seiner Produkte.

Was zeichnet gute Mitarbeiter im Vertrieb aus?

m  Gute Verkaufer wercon manchmal geboren, doch meistens durch harte Arbeit ge-
formt. Sie arbeitei standig an der Verbesserung ihrer Fahigkeiten, nehmen jede Erfah-
rung ernst und j2de Anregung dankbar auf. Sie sind immer gut informiert, insbesonde-

re was ihre Kunden, ih/e 2roa skte und den Wettbewerb betrifft.

m  Verkdufer sind umgangliciie Mensciven. Sie denken positiv und stehen ihrer Aufgabe
auch positiv gegenliber. Sie liehen thren Beruf und wissen, dass nur offensives,
freundliches Verhalten zum Ziel funren wird:. Entschlossenes Handeln ist fir sie tagli-

che Praxis, Aufmerksamkeit schlicht G>woint eit.

m  Vor allem sind gute Verkaufer loyal. Sie halter zu ihre m Unternehmen, sie sind aber
auch ihren Kunden kompetente Berater. Sic ver_tehzn sich als Mittler und wissen,

dass ihr Erfolg entscheidend davon abhangt.

m  Jeder gute Verkaufer Gberlegt permanent, wie er neue Kunderconwekte kniipfen
koénnte. Er denkt voraus, ist kreativ, und Planung ist ein wichtier Bes.andts.i seiner
Arbeit.

m  Erachtet auf sein AuReres, denn eine ungepflegte Erscheinung hinterlasst.ix{ jedem

Fall keine gute bleibende Erinnerung.

m  Verkaufer sind gute Rechner: Sie sind stark in der Diskussion und geschickt in der
Verhandlung. Doch sie wissen auch ganz genau, dass es nicht nur darauf ankommt,

wie sie sprechen, sondern vor allem, was Sie sagen.

Wer die Praxis kennt, der weil}, wie Verkaufsmitarbeiter wachsen kénnen, wie sie auch
liber sich selbst hinauswachsen kénnen und zu einer stetigen Verbesserung ihrer Leistun-

gen fahig sind.
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Das strategische Verkaufen

Im Verkaufsgesprach treffen unterschiedliche Ziele, Bedirfnisse und Haltungen aufeinan-

der. Die entscheidende Fragestellung ist dabei fiir jeden Verkaufer:

»Bin ich zum richtigen Zeitpunkt beim richtigen Abnehmer,

mit dem richtigen Angebot beim richtigen Gespréichspartner?“

Flr ein zielgerichtetes Vorgehen, ist es notwendig, Kundenkontakte aktiv zu planen und Kundenkontakte

sich stets vor Augen =u halten, welche Kontakte am ehesten dazu beitragen, die Unter- aktiv planen

nehmens- und Verriebsziele zu erreichen. Dabei sind vom Verkaufer 4 verschiedene Auf-

gaben zu erfiillen:

® Gebietsmanagemeit
® Kundenmanagement
® Entscheidungsmanagemerit

® Partnermanagement

Gebietsmanagement (A, B, C-Kundenanalyse)

Ein wichtiger Erfolgsfaktor ist die Kenntnis des Gesamtpotenzials (Gebiat:-poteniales) im
Verkaufsgebiet. Diese Gebietsanalyse ist in Zusammenarbeit mit den.. Veriaufsleiter
durchzufihren und eine der wichtigsten Grundlagen flr strategisches Verkau er. Eil e
kontinuierliche Gebietsanalyse dient auch einer standigen Optimierung des Vernaufsge-

bietes.

Der moderne Verkaufer muss Manager in eigener Sache in seinem Verkaufsgebiet sein. Der Verkiufer als

Manager
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Ziel ist die hochstmogliche Ausschopfung des Gebietspotenzials. Drei Fragen stehen im

Vordergrund:

m  Welche Kunden bringen den ertragreichsten Umsatz in meinem Verkaufsgebiet?
m  Wie kann ich dies kurz- und auch langfristig sicherstellen?

m  Wie verteile ich meine zur Verfligung stehenden Kapazitdten und Ressourcen auf die

relevanten Kunden?

Raumlich z.B.: Entfernung, Anfahrten etc.
Zeitlich z./5..  Zeitkapazitdtsplanung
Sachlich 2. B.: Beratung, Betreuung, Informations-Know-how, Transfer

Durch die Festlegung von Verkaufsgebicten werden klare Verantwortungsbereiche ge-
schaffen, die dem Verkaufer eine sy ste natische und stetige Markbearbeitung ermdoglicht.
Durch eine solche Eingrenzung auch hinsicatlich ('es Wettbewerbs, der Nachfrageentwick-

lung und des Kaufverhaltens ist strategischa Plaiiuang =rst realisierbar.

Die zeitlichen und finanziellen Moglichkeiten 'es Viarkdirers konnen nur auf diese Weise
so zielgerichtet eingesetzt werden, dass die angestrebtencrkaufsziele auch erreicht

werden.
Die Verkaufsgebiete werden unterschiedlich festgelegt:
m  Nach geografischen Gesichtspunkten (Bund, Lander, Landkreise)

m  Nach Angaben von statistischen Instituten oder Marktforschungsinstituten, ».'e
NIELSEN, GfK (Gesellschaft fiir Konsumforschung) oder dhnlich definierten Genieten

bzw. Grundsatzen.

®  Nach Kundenpotenzialen

In der Praxis werden Verkaufsgebiete oft aus einer Kombination der drei Méglichkeiten
gebildet.
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