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. mit System besser verkaufen

,Verkaufen - aber mit System*

Mit System besser verkaufen — und damit noch erfolgreicher
bei der Gewinnung von neuen Kunden sein.
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Agenda

Vortrag: Mit System besser verkaufen

= Grundlagen und Voraussetzungen

* Der Verkaufsprozess als roter Faden

* Das strukturierte Verkaufsgesprach

* Die richtigen Argumente
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Uber uns

op_ o 4ibiz AG - Vertriebsgesellschaft (www.4ibiz.de)
[4ibiz]

Vertriebsdienstleister zur aktive Unterstitzung im
Vertrieb

= Entwicklung umsetzbarer Vertriebs-Strategien
= Systematische Marktbearbeitung

= Unterstitzung bei der Gewinnung neuer Kunden

Saes.ConsuLt  Peter Brandl — Berater Trainer Coach
... mit System besser verkaufen = Consulting: Vertriebs- und Managementberatung
» Training: Praktische Seminare und Workshops

Coaching: Begleitung und praktische Unterstutzung,
um in der Praxis perfekt zu werden

® Peter Brandl
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... mit System besser verkaufen

Was ist verkaufen?

Der gute Verkaufer
ermittelt oder weckt den
Bedarf und bietet die
erforderliche Losung an.
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Was ist verkaufen?

Definition: Bedarf

Bedarf

die Aussage des Kunden uber seine

Wiunsche
Bedurfnisse

Ziele
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... mit System besser verkaufen

Was ist verkaufen?

Fragen & aktiv Zuhoéren
Das Problem verstehen
Den Bedarf entwickeln / wecken

Die richtige Losung erarbeiten / vorschlagen

Kauf-Sicherheit geben!

Bei der Kauf-Entscheidung unterstutzen!
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Was ist verkaufen?
Verkaufen ist ...

Der beratende
Verkaufer
Kauf-Beratung

® Peter Brandl
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... mit System besser verkaufen

Was ist verkaufen?

Kunden kaufen,
wenn sie einen konkreten Bedarf haben
und
der Nutzen durch das Produkt klar ist.

Die Grundlage fur

Verkaufen = Vertrauen
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Systematisches Verkaufen

Voraussetzung: Die Positionierung lhres Unternehmens

1. WER — bin ich — was sind meine Starken ?

2. WAS — verkaufe ich meinen Kunden?

raucht das uber

4. WARUM — gerade von mir?

® Peter Brand| 0 SALES.CONSULT
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Systematisches Verkaufen

Voraussetzung

Positionierung 1. WAS — ist das Angebot?
Ihres

Unternehmen )
2. WAS — ist das Angebot?

3. WER — braucht das?

4. WARUM — gerade Sie?

Ihre Strategie

Einheitliches Erscheinungsbild & Auftritt in der Offentlichkeit

Einheitliche Vertriebsunterlagen (Sales-Kit)

Ihr eigenes Marketing- & Verkaufssystem

® Peter Brand| " SALES.CONSULT

... mit System besser verkaufen

(r) Peter Brandl www.brandl-consult.de

Mai 2009



Verkaufen - aber richtig Teil 1 Mai 2009

Systematisches Verkaufen

Der ,,Verkaufstrichter* und der Verkaufsprozess

Phasen der Kundengewinnung
Den idealen Zielkunden definieren
Interessenten gewinnen
Interesse wecken
Geschaftspotential abschatzen
Ansprechpartner ermitteln
Termine vereinbaren
Erstbesuch — Bedarf ermitteln
Angebot erstellen
Auftrag gewinnen
Vertrag verhandeln
Lésung realisieren

Nachbetreuung & Qualitat
Uberprufen

Weitere Geschafte tatigen
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Systematisches Verkaufen

Das Verkaufsmodell

Interessenten Kunden
finden gewinnen

Kunden binden

m QualifizierenJ/ N m Angebot = Betreuen
m Interesse wecken m Verkaufen m Ausbauen
m Bedarf ermitteln m Auftrag gewinnen m Entwickeln
m L6sung entwickeln
® Peter Brandl SALES-CONSULT
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Systematisches Verkaufen

Ein Beispiel

Interessenten aus Zielgruppe wéhlen
Vorbereitung Unternehmen, Kontakte recherchieren
Vorklarung Kontaktaufnahme vorbereiten

Erstkontakt Telefon: Termin

Problem / Bedarf qualifizieren

Durchftihrung Losung gemeinsam entwickeln

MELEE Weg zur Losung aufzeigen
Angebot

Einwande behandeln, entscheiden

Der Abschluss, Auftrag, Bestellung

® Peter Brandl
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Systematisches Verkaufen

Potenzielle Interessente
Zielgruppe

Auswahl Interessenten

Erfolgsquote

e NI TS

Konkreten Bedarf ermitteln \‘ \}
Ldsung anbieten, Angebot ;

Auftrag, Bestellung

Verkaufen, Argumentieren \ ° '<//
\./
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Systematisches Verkaufen

Die typischen Verkaufsprozesse

Kunden-
Betreuung

Vertriebssteuerung
Vertriebs-Controlling
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Neukunden- Gewinnung

Systematisches Verkaufen

Die typischen Verkaufsprozesse

Was haben Sie davon?

Standardisierung Arbeitsablaufe
Transparenz und klare Struktur Messbarkeit und Planbarkeit
kontinuierliche Verbesserung einfachere Steuerung

Mehr Vertriebserfolge — mehr Auftrage - Umsatzsteigerung

Reduzierung der Vertriebskosten
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Systematisches Verkaufen

Die Neukundengewinnung

Auftrag
Bestellung
2 Interessent

finden

Argumentieren
verkaufen
gewinnen

Interessent
qualifizieren

Bedarf
Zeitrahmen
Budget

Kaufteam

Angebot

erstellen &
abgeben

Kaufgelegenheit
erkennen
R\
® Peter Brandl

17 SavLes.ConsuLt

... mit System besser verkaufen

Netzwerk - Empfehlungen

Der einfachere Weg zu Interessenten

Verbéande

. Internet
Vereine

Mein Netzwerk

Geschaftspartner

Family & Friends

Kunden

liafarsntran
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