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Vertriebsoptimierung im Mittelstand

Emotionale
Botschaft?

[ ] (]
Herzlich Willkommen
zur dritten Ausgabe der PRIMESALES-NEWS, dem Fachinforma-
tionsbrief fur Vertriebsleiter und Vertriebsgeschaftsfihrersim O/
B2B! Ich wiinsche viel Spaf3 beim Lesen und freue mich auf Ihr o
Feedback! Liegen Ihnen die ersten beiden Ausgaben nicht vor, so

kdnnen Sie diese gern anfordern!

lhr

60% der Verkdufer flihlen sich mit der
Aufgabe der Neukundenakquisition Uber-
fordert!




Fallbeispiel 5 zur Vertriebsof
Wettbewerbsanalyse

Das Unternehmen
Mittelstandischer IT-Dienstleis
palette u.a. in den Bereichen IT-
heit.

ins CRM integrierten Wettbewerbs-
Direkt am Kunden kann tiber Auswahl-
e Beurteilung von Wettbewerbern bei
\lten Kriterien festgehalten werden.
ierung der Erwartung an die Verkau-
n bei passender Gelegenheit zu

breiter Leistungs-
ktur und IT-Sicher-

Die Situation
Da die Leistungen im Marktumfeld rec
landen die Verkdufer besonders bei neue
schnell bei der Preisdiskussion. Da man aber z
Wettbewerber weif3, kénnen ggf. vorhandene Vorteile ni
in geeigneter Form kommuniziert werden.

Das Ergebnis
Uber Wettbewerber e
Die Losung Sicht der Kunden.In der E
Gemeinsam durchgefiihrtes Projekt zur Diskussion und en Kundengesprdch analysie

endes Bild aus
Or einem neu-
e Vorteile,

Mapnahmenfestlegung mit folgenden Stufen: ggf. sogar Alleinstellungsme den bei
1) Identifikation der fiir Kunden relevanten diesem Kunden aktiven Wettbewe ich sind
Entscheidungskriterien. klare Differenzierungsmaoglichkeiten Das Preis-

gesprach verliert an Bedeutung.

Angebotsmanagement

Vertriebstipp 13: Angebotsmanagement optimieren!




Kooperationsgrad jetzt messbar!

Der Organisationspsychologe Adam Grant unterscheidet
in Bezug auf die Kooperationsbereitschaft von Mitarbei-
tern drei Grundtypen: Geber, Nehmer und Tauscher. Dabei
konnten die positiven Auswirkungen von Gebern und de-
ren Strategie der Kooperation auf den wirtschaftlichen
Erfolg eines Unternehmens Ubertragen werden.

Auch der Vertrieb profitiert von einer Unternehmens-
kultur mit héherem Kooperationsgrad: Mitarbeiter iden-
tifizieren sich starker mit dem Unternehmen und zeigen
ein hoheres Engagement. Die hdhere Sensibilisierung fir
die Problem- und Aufgabenbereiche der Kollegen ohne
Schuldzuweisungen fiihrt zu einer bessere Kommunika-
tion zwischen den Teammitgliedern und damit einer effi-
zienteren Ressourcennutzung. Cross Selling-Ziele werden
besser erreicht.

Bisher konnte der Kooperationsgrad im Unterne
nicht gemessen werden. Durch ein neues Testverfa
wird die Zusammensetzung der Belegschaft im Hinblick
auf Geber, Nehmer und Tauscher bestimmt. Diese Analy-
se macht transparent, wo das Unternehmen auf dem Weg
von der Nehmer- hin zur Geberkultur steht und an wel-
chen Stellen Handlungsbedarf besteht. Zusatzlich kénnen
jedem Mitarbeiter Handlungsempfehlungen aufgezeigt
werden, die sowohl seiner persénlichen Entwicklung als
auch dem Erfolg des Unternehmens férderlich sind.des
Unternehmens forderlich sind.

Bitte fordern Sie weitere Informationen zum Test des
Kooperationsgrads an!

Nur 26% der Anbieter
liefern auch das, was sie im
Verkaufsprozess verspro-
chen haben!

Schone
rufle

Ehe man es sich versieht, steht Weihnachten wieder vor
der Tir.

Bekommen Sie auch zu Weihnachten nichtssagende Gruf3-
karten? Gekaufte Karten mit standardisierten Motiven,
eingedruckten GruBworten und einem Unterschriftskrakel,
der vielleicht mit Miihe erkennbar ist?

Was 16st eine solche Karte bei Ihnen aus? Was soll eigent-
lich ein Weihnachtsgruf3 auslésen? Doch wohl: Hier hat
mein Geschaftspartner an mich gedacht, er nimmt mich
wichtig! Aber nimmt er mich wirklich wichtig, wenn er
mir ,,nur* eine 08/15-Karte oder sogar ein Massen-E-Mail
schickt?

Sollte  man da nicht vielleicht lieber gar nichts
machen? Das ware vielleicht eine zu extreme Entschei-
dung.

Aber Uberlegen Sie doch einmal, wie Sie Ihre Kommuni-
kation zum Kunden, und das betrifft dann auch die Weih-
nachtsgrife, so persénlich wie mdglich gestalten! Und
vielleicht auch ein bisschen originell, um sich von der Flut
anderer Sendungen abzuheben.

Schreiben Sie also Karten weitestgehend per Hand! Weih-
nachten ist immer am 24.12., man hat also lange genug
Zeit, auch einen solchen Aufwand rechtzeitig vorzuberei-
ten! Verwenden Sie persénliche Motive, z.B. sympathische
Fotos der eigenen Mannschaft!

Oder verbliffen Sie Ihre Kunden durch sehr originelle
Lésungen. Zum Beispiel, indem Sie eine Grufkarte zu ei-
nem anderen Zeitpunkt verschicken als zu Weihnachten.
Sie kdnnten lhrem Kunden Ende September ja auch ein
erfolgreiches IV. Quartal wiinschen!

1 2 Nur 11% von Verkaufsorga-

nisationen bemiihen sich,
aus verlorenen Auftrégen zu
lernen, nur 10% aus gewon-
nenen Auftragen!

Nur 12% der Kunden erteilen
neue Auftrdge immer an den
bisherigen Lieferanten.
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