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Die Erarbeitung der Key-Success-Faktoren 
ist das Ergebnis mühseliger Arbeit 

Vertrieb ï Elemente der Kundengewinnung 

Welche Vertriebselemente bringen mir Erfolg? 
 



Vertrieb ï Elemente der Kundengewinnung 

Welche Vertriebselemente bringen mir Erfolg? 
 

YƻǎƳŜǘƛƪǎǘǳŘƛƻ CǊŀǳ αWohlfühlά 

Wie komme ich an Kunden? 

èLage 

èErscheinungsbild 

èBekanntheit erzeugen 

èWahrnehmung erzeugen 

èEmpfehlungen erzeugen 

èNetworking praktizieren 

èAktionen praktizieren 

èKundenbindungen 



Vertrieb ï Elemente der Kundengewinnung 

Welche Vertriebselemente bringen mir Erfolg? 
 

!ƎŜƴǘǳǊ 9ƘŜǇŀŀǊ α{ǘǊŜōǎŀƳά 
Wie komme ich an Kunden? 

èEmpfehlungen erzeugen 

èNetworking praktizieren 

èKaltakquise praktizieren 

èBekanntheit erzeugen 

èWahrnehmung erzeugen 

èKundenbindungen erzeugen 



Vertrieb ï Elemente der Kundengewinnung 

Welche Vertriebselemente bringen mir Erfolg? 
 

YǳǇǇŜƭƳǳǘǘŜǊ αCǊŀǳ wŀƴά ƻŘŜǊ {ƘƻǇ αIŜǊǊ ¢ƛƴǘŜά 

Wie komme ich an Kunden? 

èEmpfehlungen praktizieren 

èWahrnehmung erzeugen 

F r a u  R a n H e r r  T i n t e 



Vertrieb ï Elemente der Kundengewinnung 

Welche Vertriebselemente bringen mir Erfolg? 
 

Mediatorin αCǊŀǳ Dǳǘά 

Wie komme ich an Kunden? 

èEmpfehlungen erzeugen 

èNetworking praktizieren 

èKaltakquise praktizieren 

èBekanntheit erzeugen 

èWahrnehmung erzeugen 

èKundenbindungen realisieren 
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½ǿŜƛ ²ŜƎŜ ŦǸƘǊŜƴ ȊǳƳ !ǳŦǊŀƎ Χ 
     Χ der Kunde kommt auf uns zu  Χ ǿƛǊ ƎŜƘŜƴ ŀǳŦ ŘŜƴ YǳƴŘŜƴ zu  

  Inbound           Outbound 

Inbound Outbound 

Wir gehen auf den Kunden zu und überzeugen 

ihn von seinen Vorteilen, die er mit dem Kauf 

unserer Produkte erzielt. 

Wir begeistern den Kunden meist durch 

persönliche Gespräche. 

èDas ist Teil eines exzellenten Vertriebes 

Der Kunde findet uns genau dann, wenn er 
uns braucht. 
Wir sind überall präsent und liefern dem 
interessierten Kunden genau im richtigen 
Moment hervorragenden ĂContentñ 
èDas ist Teil eines exzellenten Marketings 



http://www.avatter.de/  
http://www.youtube.com/watch?v=v2vpvEDS00o  

Inbound Marketing 
Social Media (Web 2.0) ergänzt die traditionelle Marketing Welt 

 



 Aufmerksamkeit im Netz 

 Gewinnung von Besuchern 

Katja Ruwwe 

11 



SEO ς Search Engine Optimizating 
Χ ŜǊƎŅƴȊǘ  ŘƛŜ ǘǊŀŘƛǘƛƻƴŜƭƭŜ aŀǊƪŜǘƛƴƎ-Welt 
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Was ist Marketing? 
Ausrichtung allen Handelns im Unternehmen auf den Kunden 

 

 
 
Marketing: ĂAuf den Markt bringen, Vermarktungñ 
 
Marketing bezeichnet die Ausrichtung der Unternehmensentscheidungen 
auf den Markt. Also keine Orientierung an unternehmensinternen 
Gegebenheiten wie Produktionskapazitäten, wie es in der deutschen 
Nachkriegswirtschaft üblich war. 

 

Á Daneben werden unter Marketing auch alle Tätigkeiten wie Analyse, Planung, Umsetzung und 

Kontrolle auf gegenwärtige und zukünftige Absatzmärkte ausgerichteten Unternehmensaktivitäten 

verstanden. Marketing wird so zur zentralen betriebswirtschaftlichen Funktion in einem 

marketingorientierten Unternehmen. Im Marketing-Mix werden die langfristig geplanten Vorgaben 

in konkrete Aktionen umgesetzt, betreffend Produkt, Preis, Kommunikation und Distribution. 

Á In der Praxis wird Werbung und Public Relations (PR, ¥ffentlichkeitsarbeit) oft mit ĂMarketingò 

gleichgesetzt. Auch vertriebliche Aktivitªten werden eleganter mit ĂMarketingò bezeichnet. Aus 

marketingtheoretischer Sicht werden diese allerdings im Kommunikations- bzw. Distributionsteil 

des Marketing-Mix eingeordnet. 



Was ist Vertrieb? 
Wir gehen auf den Kunden zu ! ! !  

  
 
Vertrieb ist ein Teilbereich des Handels, also des 
Austauschprozesses von Waren und Dienstleistungen 
gegen Geld.  
 

Der Vertrieb eines Unternehmens ist das Geschäft mit seinen 
Abnehmern (Kunden).  

 

Á Insofern stellt der Vertrieb das letzte Glied in der betrieblichen Wertschöpfungskette und die 

Tätigkeit des Verkaufens im Allgemeinen dar. 

Á Aufgaben des Vertriebs sind zunächst die Absatzplanung und die Akquise. Im Weiteren sind die 

Aufgaben der Distributionspolitik und der Verkaufspsychologie mit Hilfe einer zielgerichteten 

Rhetorik gemeint. 



Outbound = Vertrieb: Vertriebskanäle 

Wie und wo Sie Ihre Kunden wirkungsvoll ansprechen 
 

Ihr Kunde kommt zu Ihnen 
èLadenverkauf (B2C) 

èStraßen- und Standverkauf 

 

Sie besuchen Ihre Kunden  
èKlassischer Außendienst des B2B-Vertriebes 
 Akquisiteur, Vertriebsingenieur, Verkªufer, é 

èWohnzimmerverkauf 

 Vertreter 

èHaustürverkauf 

 Vertreter 

 

Sie sprechen Ihren Kunden über ein Medium an 
èTelefonverkauf (Call Center) 

èVerkauf über das INTERNET 

èVerkauf über Mailing und Kataloge 
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Säulen im Vertrieb 

1 .  E m p f e h l u n g s m a r k e t i n g  
 

Ihr αCǊŜǳƴŘά empfiehlt Sie 
einem potenziellen Kunden. 
Sie analysieren diesen 
potenziellen Kunden. 
Sie besprechen notwendige 
Details mit dem αCǊŜǳƴŘάΦ 
Sie treffen sich mit dem 
potenziellen Kunden. 
Sie geben Feedback an den 
αCǊŜǳƴŘάΦ 
Ihr αCǊŜǳƴŘά holt Feedback vom 
potenziellen Kunden ein. 
Ihr αCǊŜǳƴŘά informiert Sie über 
das Feedback des potenziellen 
Kunden. 
A b s c h l u s s  d e s  
G e s c h ä f te s . 



Säulen im Vertrieb 

2 .  N e t w o r k i n g  
 

Networking: Mode-Erscheinung oder 

Erfolgsfaktor? 

...kommt auf Sie an! 

Du brauchst ein Ziel 

Sei nett 

Immer auf Sendung 

Aktiv sein 

Gepflegt sein 

Zuhören 

Kontakte pflegen 

Ein ĂNeinñ akzeptieren 

Echt sein 

Givers gain 

Kontinuität 

Es kommt auf SIE an! Networking ist auch eine 
αIŀƭǘǳƴƎάΗ 



Säulen im Vertrieb 

3 .  K a l t a k q u i s e  
 

 Kaltakquise ist das Grundelement der Arbeit im 
Vertrieb 

1 

5 

6 

7 

Auftrag 

Angebot 

Nachfassen 

Folgekontakt zum Ansprechpartner 

Erstkontakt zum richtigen Mitarbeiter 

Adressenqualifikation 

Kundendaten und -adressen 

3 

2 

8 

9 

Verhandlung 

4 

Persönliches Treffen beim Kunden 



Vertrieb ï Elemente der Kundengewinnung 

Welche Vertriebselemente bringen mir Erfolg? 
 

Social Media Website SEO tǊƛƴǘ Χ {ƻƴǎǘƛƎŜǎ Χ 

Unterstützung 
(flankierende Maßnahmen) 

Empfehlungsmarketing Networking Kaltakquise 
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Vertrieb ï Vertriebssystematik 
Vertrieb und Verkauf sind erlernbar 

 

Kundenbesuchssystematik 
Kundenkontaktsystematik 

Kundenbetreuung 
A-, B-, C- Kunden 
Besuchs-/ Kontaktfolgen 

Storyline ƛƳ ±ŜǊǘǊƛŜōΥ α²ƛŜ 
entsteht ein AuftragΚά 

Adressen ς Ansprechpartner ς Interessent 
ς Besuch ς Projekt ς Angebot ς Verfolgung 
ς Verhandlung ς Auftrag  

Ziele setzen 
(Zielvereinbarungen) 

Umsatz, Marge 
Anzahl Kundenbesuche, 
!ƴȊŀƘƭ .ƭƻƎǎΣ aŀƛƭƛƴƎǎΣ Χ 

Kundenadressen be-
schaffen und pflegen 

Ein CRM (z.B. Kontakte in Outlook) 
Jeder pflegt 
Eintragen der Kontakt-/Besuchsergebnisse 

Plan, Angebots-/Projektliste 
erstellen und pflegen 

Kunde, Projekte: Zyklen, Anzahl, Wert, 
Wahrscheinlichkeit, Datum Vergabe 
Verfolgung, To Do, Bemerkungen 

 
Berichtswesen im Vertrieb 
 

 
In neun Schritten zum Auftrag 
 

Incentives: 
Umsatz, Marge 
!ƴȊŀƘƭ Χ 

 
keine Schubladenadressen 
 

 
Basis der Umsatzplanung 
 

22 

Ver t r ieb  i s t  Handwerk  Č  sys temat isches  Arbe i ten 



Vertrieb ï Entwickeln Sie Ihre Story zum Kunden 

In 9 Stufen zum Auftrag 
 

1 

5 

6 

7 

Auftrag 

Angebot 

Nachfassen 

Persönliches Treffen beim Kunden 

Folgekontakt zum Ansprechpartner 

Erstkontakt zum richtigen Mitarbeiter (Telefonakquise) 

!ŘǊŜǎǎŜƴǉǳŀƭƛŦƛƪŀǘƛƻƴ ό!ƴǎǇǊŜŎƘǇŀǊǘƴŜǊΣ ΧΣ !-, B-, C) 

Kundendaten und -adressen 

3 

2 

8 

9 

Verhandlung 

4 
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Vertrieb 
Kundenadressen beschaffen 

ÁKaufen bei Agenturen 

ÁÜber Call Center 

ÁÜber die IHK 

ÁAus Branchenverzeichnissen 

ÁklickTel 

 

 

 

 

Zentrale Führung der Adressen 

ÁIn Outlook 

ÁIn einem CRM 

Systematische 
und zentrale 

Pflege 

24 
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Vertrieb ï Elemente der Kundengewinnung 

Adressqualifizierung 

Wert der Kunden 

Anzahl der Kunden 

A-Kunden 

B-Kunden 

D D-Kunden 

B-Kunden 

A 

C-Kunden C-Kunden 

25 
Qualifizierung der Kunden Č Ansprechpartner,  A-, B-, C- (und D-) Kunden 

2 



Vertrieb ï Erstkontakt zum Kunden 

Telefonakquise: allgemein 

3 

Zielgruppe 
èNeukunden oder Bestandskunden 

èIst mein Unternehmen bei der Zielgruppe bekannt? 

èIst mein Thema vertraut? 

 

Ziele: Was möchte ich erreichen? 
èEinen Termin vereinbaren? 

èUnterlagen versenden? 

èKontaktdaten abgleichen? 

èAm Telefon einen Verkaufsabschluss erreichen? 

 

Anrufer als Individuum und authentisch 
èWie bin ich und wie kommuniziere ich? 

èWie ist meine innere Haltung? 

èWas ist mein innerer Antrieb 

 



Vertrieb GLF ï Erstkontakt zum Kunden 

Telefonakquise: Gesprächsleitfaden 
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GESPRÄCHSLEITFADEN FÜR FRAU / HERRN N.N. 

 VERTRIEBSBEREICH: Telefonakquise 

ZIELGRUPPE:  Mittel- und Großbetriebe 

DIENSTLEISTUNG:          Office Management, Assistenz für Spitzenmanagement, Übersetzung 

ZIEL DER TELEFONATE: Terminvereinbarung 

1. Entscheiderermittlung 

2. Einwandbehandlung im Sekretariat 

3. Zuständigkeit des Ansprechpartners und Gesprächseinstieg 

4. Bedarfsanalyse 

5. Nutzenargumentation 

6. Terminangebot 

7. Einwandbehandlung 



Vertrieb GLF ï Erstkontakt zum Kunden 

Telefonakquise: Berichterstattung 
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    N.N. 
    Outbond AP erreicht Flyer Termine 
Mo 01.08.2011 20 11   
Di 02.08.2011   
Mi 03.08.2011 23 15   
Do 04.08.2011 23 8 1   
Fr 05.08.2011   
Mo 08.08.2011 19 11   
Di 09.08.2011 27 7 2 1 
Mi 10.08.2011 18 8 1   
Do 11.08.2011   
Mo 15.08.2011 22 14 1   
Di 16.08.2011   
Mi 17.08.2011 24 11 1   
Do 18.08.2011 25 10 2   
Fr 19.08.2011 20 12 2 2 
Mi 31.08.2011   
    251 119 11 3 
        4,4% 1,2% 



Der Chef é 

é ist der erste Verkªufer im Unternehmen 
 

Chef des 

Vertriebes 

Coach des 

Vertriebes 

erster 

Verkäufer 

bester 

Verkäufer 
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Verkaufsgespräch 

Bedarfsermittlung ï der Fragetrichter 
 

5 

Wie ein erfolgreiches Verkaufsgespräch 

durchgeführt wird: 

3 Kernpunkte bestimmen das 

gesamte Gespräch 

 Im Kern sind drei Dinge zu bedenken: 

1. Hat der Kunde Bedarf? 
Notwendigkeit eines Produktes / Dienstleistung 

2. Treffen die Produkte / Dienstleistungen den Bedarf 

des Kunden?  

Argumentation der Leistung, des Nutzen des Produktes / der 

Dienstleistung für den Kunden 

3. Ist der Kunde bereit, den geforderten Betrag für das 

Produkt auszugeben? 
Rechtfertigung des Preises über den Nutzen 



Vertrieb: Besuch beim Kunden 

Persönliches Treffen beim Kunden: Phasen eines Verkaufsgespräches 
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Phase 01: 
Begrüßung 
(Kontaktherstellung) 

Phase 02: 
Gesprächseröffnung 

Phase 04: 
Informationspause 

Phase 06: 

Kundenreaktion + 

Einwandbehandlung 

Phase 07: 
Abschluss 

Phase 08: 
Verabschiedung 

Phase 05: 

Präsentation des  

Angebots 

Phase 03: 
Bedarfsermittlung 

Gesprächsvor- und Gesprächsnachbereitung bilden die 

Klammer zwischen den Phasen des Verkaufsgespräches 


