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Selbstnavigation im
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Referent:

Christian H. Frauvi, lic.oec.et iur. HSG, Training und Beratung,
Gaichtstr. 30, CH-2512 Tuscherz, 0041 79 611 42 69 oder 0041 32

325 35 80, E-Mail:
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Inhaltsverzeichnis

. Seminarziele und Inhalte 3-7
. Wie setze, visualisiere und realisiere ich meine Verkaufsziele?
. Warum sollten die Kunden gerade bei mir kaufen?

. Wie bestimme ich meine Kundenzielgruppen und bea  rbeite sie noch

effektiver?

. Wie uUberwinde ich (Angst-)Barrieren bei meinent  elefonischen

Kundenkontakten?

. Wie bereite ich meine Kundengesprache noch gezie lIter vor?
. Wie kann steigere ich meine personliche Wirkung iIm Verkaufsgesprach?

. Wie komme ich noch wirksamer zum erfolgreichen V. erkaufsabschluss?
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Ziele

* Neben einer personlichen Standortbestimmung
erhalten Sie konkrete Informationen, wo Sie sich
selber verbessern kénnen.

« Selbstnavigation im Verkauf zeigt auf, wie und wo
Sie das eigene Potenzial selber systematisch auf-
und ausbauen kénnen
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0. Ziele und Inhalte
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Thesen

Nur wer sich seiner Ausgangslage bewusst ist, kan n sich gezielt verbessern.

Klare Zielsetzungen geben Kraft und Momentum.

Der Kunde kauft bei mir wenn der Mehrwert stimmt (rational und emotional).

Kenne Deine Kundenzielgruppen, Deinen Marktund D ein Produkt.

Telefonische Termine sind in erster Linie eine Sa  che der Vorbereitung und Einstellung
Jedes Kundengesprach lasst sich (noch etwas) verb  essern.

Personliche Wirkung — es muss in Dir selber brenne  n...

Der Abschluss ist eine Frage des Einsatzes.
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Standortbestimmung

1. Stufen Sie sich selbst ein!
Schatzen Sie lhre Position
auf der Skala von 1 bis 10 1. Ziele setzen
ein. (Z.B. Griin)

Nur wer sich seiner Ausgangs-
lage bewusst ist, kann sich ge-
zielt verbessern.
Abraham Lincoln
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Zielsetzungen

Uberprifbar /L
(fur fremde Person) 00

Konkret /
(keine Wolke)

»Ich werde ...“
Klare Zielbeschreibung

Nehmen Sie sich in
die Pflicht!
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Wichtigste Elemente von Zielsetzungen:

Qualitat — Was z.B. Besuche
Quantitat — Wieviel z.B. 5 pro Tag
Zeitbezug — Ab 24. Mai 2011
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Selbstwahrnehmung und Erfolg

Rgak tsein
|

Erfolg

elbsti

schlecht

tief Selbstwertgefuhl hoch
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Zielsetzungen:

Ziele mussen als personlich sinnvoll erlebt und sof ern fur das Unternehmen fir die
Gesamtorganisation als wertvoll beurteilt werden — Z iele missen

innerlich angenommen sein!

Fordern Sie sich und Ihre Mitarbeitenden indem Sie sie fordern. Uberfordern Sie sich nicht.

spezifisch, klar, konkret:  den Endzustand, das Ergebnis umschreiben
messbar: mit klaren Messkriterien / Indikatoren (Menge, Volumen, Umfang,
Gute, Reklamationen, Ausschuss...) versehen

attraktiv und interessant.  personlich sinnvoll und betrieblich wertvoll
realisierbar, herausfordernd und beeinflussbar: mindestens 70%
subjektive Erfolgswahrscheinlichkeit!

terminiert:  klarer Zeitpunkt der Zielerreichung (deadline) und der
Zwischenerfolgskontrollen

3. Kritische Fragen:

1. Was ist mein Hauptziel im 2011?

2. Wie klar ist mein Ziel formuliert?

3. Wie kann ich es konkreter, klarer formulieren ?
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Das Hilft mit Zielen besser umzugehen!

Denken Sie gross!

Setzen Sie Zielenergien fir sich frei!

Visualisieren Sie Ihr Ziel!

Belohnen Sie sich fur erreichte Zwischenresultate!

Arbeiten Sie mit jemandem zusammen (Chef, Freund, Coach,
Mentor)!

Setzen Sie es im Alltag um — d.h. taglich eine Bilanz machen!

Bleiben Sie hartnackig, lassen Sie sich von Rluckschlagen nicht
entmutigen!
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Verkaufsstrategien

Preis-Bezie- Strategie Beziehungs-
hungsstra- zwischen Strategie
tegie den Stuhlen
Kauf, weil es Nichtkauf, Kauf weil
billiger ist weil es Beziehung
weder und Pro-
billiger dukt besser
noch ist
besser ist
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Verkaufserfolg
(ROI, Cash flow)

Beziehungsvorteil
Preisvorteil
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2. Warum bei mir kaufen?
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Was verkaufen wir eigentlich?

Was verkaufe(n) ich/wir unseren Kunden — einzigartige
Verkaufsargumente (USP) von unserem Unternehmen?

Was erwartet eigentlich der Kunde von uns?

Welchen (emotionalen) Mehrwert schaffe ich/wir flr die Kunden?
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Beispiel fur Zielgruppeneinteilung

Zukunftsaussichten Kunde mit Durchschnittlicher

des Kunden langfristigem Kunde. Wéachst wie der
Wachstum und guten Durchschnitt
Zukunftsaussichten

Heutige Aufsteiger Mitk&dmpfer

Kundenbindung

Stammkunde Strategisch wichtiger Guter Standardkunde
Kunde

Wechselkunde Potenziell wichtiger Potenzieller
Kunde Standardkunde

Konkurrenzkunde Beobachtungskunde Beobachtungskunde _
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Zeitver(sch-)wendung bei den Zielgruppen

iv

Kunden

IST-
Zeitaufwand

SOLL-
Zeitaufwand

Schlussfolgerung:

Strategisch wichtiger
Kunde

Guter Standardkunde

Potenziell wichtiger
Kunde

Potenzieller
Standardkunde

Beobachtungskunde A.

Beobachtungskunde M

Uninteressanter Kunde
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4. Telefonische Kontakte
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6. Hartnackigkeit
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1. Positive

5. Wille zum

Erfolg

Einstellung

\/

4. Einfuhlungs-
vermaogen

Erfolgsfaktoren
beim
telefonischen
Kundenkontakt

,Das Match wird zwischen den Ohren gewonnen.”

2. ldentifikation
mit Tatigkeit

&/

3. Vorbereltung

Bo ris Becker
15



4. Telefonische Kontakte
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Selbsteinschatzung — Umgang mit Kunden

Erfolgsfaktor $o stufe ich mich Was kann und
ein (1 = schwach, |willich tun?
10 = sehr stark)
1. Positive
Einstellung

2. ldentifikation mit
Tatigkeit

3. Vorbereitung

4. Einfuhlungsver-
mogen

5. Wille zum Erfolg

6. Hartnackigkeit
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Telefonische Terminvereinbarung —

so steigern Sie |Ihre Erfolgsquote:

1. Vorbereitung ist 50 % des Erfolges.
2. Sich deutlich und personlich vorstellen.

3. Kann ich reden oder sind Sie gerade sehr beschaf  tigt bzw. haben
Sie eine Minute Zeit?

4. Nutzen aufzeigen. Warum sollte Kunde Zeit investie  ren?
Z.B. es geht um Ihre ...10sung. Ich schlage Ihnen vor,
iIn einem persodnlichen Gespréach eine Standortbestimm ung
zu machen und far Ihr Unternehmen die beste Losung zu finden.
Wann passt es Ihnen, am Morgen oder am Nachmittag..

17



4. Telefonische Kontakte

Selbstnavigation im Verkauf

5. Termin und nicht Unterlagen verkaufen! Keine lan
Gesprache am Telefon. Sollte der Kunde Unterlagen
verlangen mit Formulierung ,Wir haben so viele
spezielle Daten abzuklaren, dass man nicht einfach
Unterlagen zusenden kann“ versuchen auf eine
Terminvereinbarung hinzusteuern.

6. Auf jeden Fall weiteres Vorgehen vereinbaren z.B.
- Anruf in drei Wochen

- Wo treffen wir uns — bei lhnen oder bei uns

7. Positiv abschliessen. z.B.:
- Zusammenfassung machen

- Danke fur das Gesprach...

Verkauf Schweiz
Vente Suisse
Vendita Svizzera

gen
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Kundengruppen

Jasager
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Beeinflussbarer
Kontakt
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Terminvereinbarung

Selbstnavigation im Verkauf

Gesetz der Zahl

Wahlversuche
Kontakte
Qualifizierte Kontakte

Bruttotermine

Nettotermine

Abschlisse

Verkauf Schweiz
Vente Suisse
Vendita Svizzera
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5. Gezielte Kundengesprache
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Leitfaden fur gezielte Kundengesprache

1. Vorbereitung
(Positive Einstellung, Unterlagen, Mentale b

Vorbereitung) ’

2. Kontaktphase - Gesprachseroffnung
(Offenes und freundliches Auftreten, dem Einstieg
eine persodnliche Note geben, keine Vorurteile haben)

3. Bedarfsermittlung
(Offene Fragen stellen, Bedurfnisse erfassen, aktiv
Zuhoren)

4. Argumentation/Prasentation
(Nutzen fur den Kunden bieten, wirkungsvoll personlich

prasentieren und visualisieren)
21



5. Gezielte Kundengesprache
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5. Einwandbehandlung
(Einwande als Chance wahrnehmen, Vorbereitung auf
die haufigsten Einwande)

6. Preisverhandlung
(Uber den Nutzen verkaufen, Preis-Leistungsverhaltnis
aufbauen)

7. Abschluss
(Zusammenfassen, Vorteile wiederholen, Nagel mit
Kopfen machen)

8. Nacharbeit
(Cross Selling, positiv Verabschieden, Kontaktpflege)

22
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Ich habe meine Rede wie
einen Minirock entworfen:
lang genug, um das We-
sentliche abzudecken,
doch kurz genug, um
interessant zu sein.

6. Personliche Wirkungsfaktoren

23
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Punkte

1. Vorbereitung:

- Ansprechpartner, Zielpublikum

- Zeit und Zeiteinteilung

- Fachliche und emotionale Ansprache

2. Einstieg in die Préasentation beim Kunden:

- Positive Stimmung erzeugen

- Situationsbezogen beginnen z.B. auch mit Humor
- Anekdote bzw. selbsterlebte Geschichte

3. Nutzen:

- Was spricht den/die Kunden besonders an
- Warum ist unser Nutzen besser

- Spezifische Darlegung des Nutzens

4. Wirkungssteigerung:

- Visualisierung und Beispiele

- Wiederholung - Rémisches Prinzip
- Nicht zu kurz und nicht zu lang

5. Hilfsmitteleinsatz:

- Angemessene Hilfsmittel wahlen

- Vorher testen, damit es sicher klappt
- Ersatzlésung fur Ausfall dabei haben

7. Umgang mit schwierigen Personen
- Vorbereitung auf die haufigsten Einwande
- Positive Reaktion vorbereiten und zeigen

8. Mentaler Faktor

- Positive Vorstellungen entwickeln

- Sich den Erfolg positiv vorstellen

- Sie kdnnen es lernen und Sie missen es wollen

6. Personliche Wirkungsfaktoren

9. Abschluss

- Zusammenfassung wichtigster Punkte
- Aufforderung zur Tat bzw. Reaktion

- Vereinbarung weiteres Vorgehen

Bemerkungen

Verkauf Schweiz
Vente Suisse
Vendita Svizzera
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7. Abschlusstechnik
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Abschlusstechnik

o B

H“DPON?’

Abschlussfrage

Kunde zdgert — warten (mind. 20-30 Sekunden)
Anschliessend fragen, was Uberlegen Sie bzw. was
lasst Sie zOgern?

Zuhoren...

Noch mal zurtick auf die W -Frage bzw. zu den
Zielen. Z.B. wenn ich Sie richtig verstanden habe,
ISt es fUr Sie wichtig, gut versichert zu sein. Was
fehlt noch?

Argumente wiederholen und vertiefen
Zusammenfassen

Erneut Abschlussfrage stellen

Bel neuen z6gern noch mal zu Punkt 5 gehen

O Abschliessen bzw. weiteres Vorgehen vereinbaren.

25



7. Abschlusstechnik
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Don‘ts beim Abschluss

Zu spét fragen oder gar nicht

Zu fruh fragen

Abschlusssignale nicht erkennen

Keine Vorbereitung — kein Leitfaden

Dem Kunden das erklaren, was er nicht horen will
und das nicht erklaren, was er héren will

Falsche mentale Software

Keine Zusammenfassungen

Generell zu wenig Fragen (Was ist fur Sie wichtig,
wie kann ich Sie am besten informieren, wie viel Ze it
haben wir und sind Sie mit dem Vorgehen
einverstanden?)
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