PRIMESALES

Vertriebsoptimierung im Mittelstand

Kunden - Orientierung - Risiko?

Was hat fur Sie Vorrang: Kundenorientierung oder Mitar-
beiterorientierung? Kundenorientierung ist und bleibt DER
Erfolgsfaktor in lhrem Unternehmen! Aber wie kommen wir
dahin, dass sich Ihre Mitarbeiter kundenorientiert verhalten?
Das klappt nicht auf Anordnung! Ihre Mitarbeiter miissen
Kundenorientierung ,leben*! Und schon reden wir hier nicht
mehr Uber ein Vertriebs-, sondern ein Flihrungsthema! Und
Uiber eine Frage der Unternehmenskultur! Ich behaupte, dass
Ihre Mitarbeiter Kundenorientierung nicht leben kdnnen,
wenn sie diese nicht im eigenen Unternehmen versptiren!

Kundenorientierung durch Mitarbeiterorientierung
vermitteln!

Was meine ich damit? Kundenorientierung heift, sich fiir den
Anderen zu interessieren und sich fir ihn zu engagieren!

Wenn |hre Mitarbeiter dies im eigenen Unternehmen nicht
auch von Kollegen und besonders seitens ihrer Vorgesetzten
erfahren, dann wird Kundenorientierung in lhrem Haus im-
mer eine Baustelle bleiben! Vernachlassigen Sie deshalb die
Mitarbeiterorientierung nicht.

Herzlich Willkommen

Mitarbeiter -
Orientier

Vertriebstipp 17: ‘

Mitarbeiterorientierung vor Kundenorientierung

Beherzigen Sie diese zwei Tipps in Bezug auf Kundenorien-

tierung und Mitarbeiterorientierung: .

1.) Behandeln Sie als Vorgesetzter _Ihre"
Kunden! Interessieren Sie sich fur si
sie! Fiihren Sie sie zu Erfolgen!

2.) Entwickeln Sie in lhrem Haus ein
arbeiter und jede Abteilung ,intern
lich hat auch die Produktion, haben
Bereiche einen Kunden, der zufriede
muss!

Denken Sie immer daran: nur begeisterte Mitarb
auch Kunden begeistern!

Herzlich Willkommen zur vierten Ausgabe der PRIMESALES-
NEWS, dem Fachinformationsbrief fiir Vertriebsleiter und \er-
triebsgeschaftsfiihrer im B2B! Ich wiinsche viel Spaf3 beim Lesen
und freue mich auf Ihr Feedback!

Liegen lhnen die ersten drei Ausgaben nicht vor, so kénnen Sie
diese gern anfordern!

Vertriebszahl des Tages:

lhr




Cross Selling

..selber Kunde sein?




Online Test
fur einzustellende Verkaufer

Die Neueinstellung von Verkdufern ist besonders fir klei-
ne mittelstandische Unternehmen stets mit einem nicht
unerheblichen kaufmannischen Risiko verbunden. Trotz
Uberzeugendem Eindruck des Bewerbers aus personli-
chen Gesprachen und guten Referenzen zeigt sich oft erst
nach 3, 6 oder gar 12 Monaten, ob es eine gute Entschei-
dung war.

Sehr hilfreich ist deshalb der Uber viele Jahre bewahrte
Online-Test ,Sales Potenzial Evaluation”. Er wurde von
Psychologen entwickelt und immer weiter verfeinert.

Die Fragen sind so geschickt gestellt, dass eine Beeinfluss-
barkeit des Ergebnisses nahezu ausgeschlossen ist.

Der Bewerber wird Uber insgesamt 16 Kriterien in den
Bereichen Systematik/Planung, soziale Kompetenz, Per-
sonlichkeit und Stabilitat bewertet. Der Bericht enthalt
auch Empfehlungen, wie bzgl. dieser 16 Kriterien weiter
vorzugehen ist.

Entscheiden Sie sich also, einen Bewerber trotz Schwachen
in ausgewahlten Bereichen einzustellen, so wissen Sie
schon vorher, an welchen Entwicklungspotenzialen Sie
noch arbeiten muissen.

Im Vergleich zu den Kosten einer Fehleinstellung ist die
Investition in diesen Test eine sehr wirtschaftliche Ent-
scheidung!

Bitte fordern Sie weitere Informationen
zum Online-Test fiir Verkaufer an!

91% der Kunden sagen, sie
wiirden gern Weiterempfeh-
lungen geben. Aber nur 11%
der Verk&ufer fragen danach.

Oh la la

Vertriebstipp 19:
Kundenverbliiffung systematisch erzeugen!

Ich hatte einen Termin in Ostwestfalen. Neben dem Haup-
teingang war ein Parkplatz frei, gekennzeichnet mit dem
Schild ,,Reserviert fir Michael Sturhan”. Ich war verblUfft.
Ich kenne zwar die persdnlichen Begriiungsschilder im
Eingangsbereich, die ich auch schon sehr schén (und viel
zu selten) finde, aber ein individuell gekennzeichneter
Parkplatz war mir bisher noch nicht untergekommen. Man
geht gleich gut gelaunt in den Termin.

Das ist ein Beispiel, mit wie wenig Aufwand es mdéglich ist,
Kunden oder andere Geschaftspartner zu verbliffen. Und
zwar positiv zu verbliffen!

Was heift eigentlich ,,Verbliffen“? Ich verbliffe den An-
deren, indem ich etwas tue, was er von mir nicht erwartet
hat. Mit einer guten Beratung kann ich allerdings selten
verbliffen, denn diese erwartet er ja eigentlich von mir!
Es geht also darum, sich immer wieder Themen einfallen
zu lassen, mit denen ich aus der Vergleichbarkeit von Pro-
dukten und Dienstleistungen herauskomme. Ich versuche
mit besonderer Wertschatzung, emotionale Pluspunkte zu
sammeln.

Und das ist Ubrigens auch im B2B ganz wichtig, wo es ja
vermeintlich nur um Fakten und Preise geht. Denn Kun-
denzufriedenheit reicht nicht aus. Und begeisterte Kun-
den kdnnen wir Uber Verbliffungseffekte erreichen.

Setzen Sie intern das Thema ,,Verbliffung” ganz hoch auf
Ilhre regelmdpige To-Do-Liste! Fordern Sie bspw. lhre Ver-
kaufer auf, 1x pro Monat eine neue Ildee zur Kundenver-
blliffung zu generieren!

96% der Verk&ufer in
Top-Vertriebsorganisationen
sagen, dass das Management
sehr offen flr Verbesse-
rungsvorschldge sei.

Im Schnitt sagen das nur
43% der Verkaufer.




Der Kunde
kennt die
Antwort

Preise,
Preise,
Prelse...
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