Vertriebstipp 1: Begeisterungsleistungen

Hinterfragen Sie eigentlich, ob und in welcher Form lhre
Kunden die von Ihrem Unternehmen erbrachten Leistun-
gen erleben und honorieren?

Basis-Leistungen sind der durchschnittliche Service, den
Ihr Kunde Uberall erhélt. Werden diese nicht erbracht, ent-
steht Unzufriedenheit.

Sympathie-Leistungen erfreuen den Kunden, sofern er
sie reqgistriert. Fehlen sie, kommt es allerdings nicht zur
Unzufriedenheit.

Begeisterungsleistungen schaffen eine deutliche Diffe-
renzierung. Hier leisten Sie deutlich mehr als Ihr Kunde
eigentlich von Ihnen erwartet hat. Und er kann daraus ei-
nen Nutzen ziehen.

Welche Begeisterungsleistungen liefern Sie? Schaffen Sie
einen Prozess, um fir jeden lhrer interessanten Potenzial-
kunden eine auf ihn zugeschnittene Begeisterungsleis-
tung zu entwickeln!

Davon abzugrenzen sind Blindleistungen, die der Kunde

nicht honoriert und damit auch nicht bereit ist zu bezah-
len. Stellen Sie diese ab!
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Vertriebszahl des Tages:

Mehr als 50% aller Verkdufer im B2B
mussen von ihrer Leistung mehr als 4 Per-
sonen Uberzeugen!
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Vertriebstipp 4:
Professionelle Beurteilung von Bewerbern
fur Verkaufspositionen

Immer wieder werde ich von Kunden gefragt:
haben Sie nicht einen guten Verkaufer fur mich?

Viele Unternehmen wollen prinzipiell einstellen, finden
aber keine guten Mitarbeiter bzw. sind sich nicht sicher, ob
der Bewerber wirklich so professionell ist, wie er sich im
Gesprdch prasentiert hat.

Wie also gewinnen wir fiir die richtige Auswahl
Sicherheit?

+ Priifen Sie an der schriftlichen Bewerbung, ob
sich der Kandidat schon individuell mit Ihrem
Unternehmen befasst hat!

* Fragen Sie beim letzten Arbeitgeber nach, natirlich
nur, wenn sich der Bewerber nicht aus einer unge-
kiindigten Position bei Ihnen vorstellt!

 Fragen Sie im Vorstellungsgespriich u.a.:

,Bitte schildern Sie eine Situation, in der Sie
Ihr Ziel nicht erreicht haben!*

Hochinteressant ist auch die Mdglichkeit einer externen
professionellen Priifung des verkduferischen Potentials
Uber einen Online-Test!

Die Ergebnisse geben einen sehr guten Aufschluss Uber
seine Einstellung zu allen relevanten verkduferischen
Herausforderungen, zumal die Fragestellung so geschickt
ist, dass man nicht weip, welche Lésung als ,richtig" oder
.falsch” gelten kann. Das dann als Ergebnis vorliegende
Starken-Schwdchen-Profil ist eine gute Grundlage fur ein
weiteres intensives Gesprach bzw. bereits die Entschei-
dungsgrundlage fiir eine Zu- oder Absage.

Haben Sie Interesseandiesem Online-Test fiir Verkaufer?
Gern gebe ich Ihnen weitere Informationen bzw. orga-
nisiere den Ablauf!

Wie ticken eigentlich
unsere Kunden?
Eine neue Studie hat erge-
ben: Wenn es der Verkehr
zuldsst, liberqueren 71 % der
Deutschen als FuBgénger
eine rote Ampel.
Nach einer Studie sind fiir
61,4% der Unternehmen So pflichtbewusst und
Jahresziele die Basis von diszipliniert, wie das Bild des
Bonus- bzw. Provisions- Deutschen erscheinen mag,
zahlungen. sind wir dann also doch nicht!

Pharmafirmen
beschaftigen im Schnitt etwa
30% ihres Aupendienstes auf
Leasingbasis.

Vorteil: ein differenzierter
Einsatz z.B. flr Produktein-
fihrungen ist méglich.

Unter bestimmten
Voraussetzungen
kann fir Beratungs-
leistungen eine
EU-Férderung in
Héhe von 50%
beantragt werden.
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