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Funktionierender Vertrieb ist keine Zauberei,
sondern Aktion und Reaktion.

*  Planung? Blinder Reaktionismus scheitert und fihrt ins Chaos.

*  Wertbewerb? Vertrieb ist NICHT wie Sport, denn Sport ist Wettkampf und sobald du
anfangst mit deinen Kunden in einen Wettstreit zu treten ist eine Zusamenarbeit auf
Augenhohe gescheitert!

*  Komfortzone? Der Prozess ist eine stetige Lernkurve und keine Sammlung aus
Fehlern, die man wieder gut machen muss.

e Zielerreichung? Prozessschritte auszuarbeiten mag drége klingen aber wird die
zuklinftige Kundengewinnung massiv erleichtern und positiv beeinfluZen.
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Der Start und der Weg zum Ziel

3. Preframen und
1. Die richtigen von Expertise
Kunden finden Uberzeugen

5. Kunde
gewonnen

2. Kundenin 4. Das Verkaufs-
Gesprache gesprach
bekommen
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Bessere Kundengewinnung

Uber alle die zuvor genannten Kanile lassen sich Termine
generieren, welche wir fur das TeleSales zur Verfliigung stellen.

Daraus leiten wir die ersten Gesprache fiir die Qualifizierung ab,
welche bei guten Erfolgsversprechen einen Beratungstermin
gewahrt bekommen.

Interessenten-Phase
oder Geschiftsanbahnung

Outbound & Inbound,
Werbezeigen, Empfehlupgen

Lead-
listen >> Erstgesprach Verkaufsgespréach
CRM geeignet

Leadquelle
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Der Prozess Teil 1

Outbound & Inbound,
Werbezeigen, Empfehlungen

Interessenten-Phase
oder Geschiaftsanbahnung

Lead- Zusage Bestands-
Leadquelle listen >> Erstgespréach : Verkaufsgesprach €€€ Abschluss —» kunden-
CRM geeignet liste

Y 14

A Ungeeignet — spéaterer FUP Absage
fur andere DL

Nicht gekauft — spaterer FUP zwingend!
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Der Prozess Teil 2

Bestandskunden bieten weitaus groBeres und nachhaltigeres Potential, da die
Prozesse der Interessentengewinnung & Vertrauensbildung gegeben sind.
Hohere Bereitschaft fiir eine langerfristige Zusammenarbeit geboten!

Bestands- A( Follow up & ] ‘( Beratungsgesprach ] Zusage

> €EEEEEEEE

kunden- 'L Bedarfsanalyse J 7L Abschlussgespréch

liste
\ 4
A Kein Bedarf — spater FUP v

Absage

Neuer Bedarf

Nicht gekauft — spaterer FUP zwingend!
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Sauberes Tracking deiner Aktivitiaten

Das fortwahrende Tracking deiner Aktivtaten gibt dir Aufschluss dariiber wie erfolgreich dein Prozess ist
und an welchen Schwachstellen du noch nachbessern musst.

Auftrag
festmachen
kunde sagt kunde sagt
proaktiv zu proaktiv zu kunde sagt —
e Termin!? et
ngebot "
kontakt o den ————» Bedarff L Angebot _____ , . . — Verhandeln
kunde bleibt klaren kunde bleibt kunde bleibt
— c— passiv passiv —_ passiv S S
Qualifizierung Verkauf -Abschlussphase

Aufwarmen

Kunde sucht euch
proaktiv aus - kommt
direkt auf euch zu
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Frameworks/ Checklisten im Vertrieb

Alt bekannte Modelle im neuen Look

MEDDIC

Metrics - Zahlen

Economics - Wirtschaftlichkeit
Decision Process - Entscheidungsprozess
Decision Criteria - Entscheidungskriterien
Identify Pain - Mangel- & Schmerzpunkte
Champion - Einflussreiche Personen

MEDDPICC

Metrics -
Economics -
Decision Process -
Decision Criteria -
Paperwork -
Identify Pain -
Champion -
Competition -

Papierkram zu erledigen
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Frameworks/ Checklisten im Vertrieb
Akquise - Checkliste

1. Einstieg 1. Einstieg
2. Pitch 2. Vorbei am Vorzimmer
3. Fragen 3. Entscheider qualifizieren
4. Gesprach 4. Ohne Umschweife zum Thema
5. Abschluss 5. Kaufsignale erkennen
6. Ein- & Vorwande beachten
7. Verbindliches Ergebnis deines Gesprachs
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Fakt ist

Vertrieb funktioniert nicht, ohne die eigene Energie!

Verkaufen macht dann am meisten Spaf3, wenn
damit Sales generiert werden, richtig?
Yes, richtig!
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Funktionierender Vertrieb ist keine Zauberei,
sondern Aktion und Reaktion.

In unseren Coachings & Trainings bieten wir jedem der
Teilnehmer:innen gezielte Wege konkrete Ziele zu erreichen.

Sofern du tieferes Wissen zu den einzelnen Punkten haben
willst, dann buche unkompliziert einen weiteren Termin und
informiere dich Uber die ndachsten relevanten Schritte.

Constantin Weinberger
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