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Vertrieb fur Existenzgrunder

Vertriebsstrategie: So werden Sie zum Verkaufer
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Vertrieb fur Existenzgrunder

Vertriebsstrategie: So werden Sie zum Verkaufer

Elemente zur Kundengewinnung

Gliederung



Die Erarbeitung der Kepuccess-aktoren
Ist das Ergebnis muhseliger Arbeit



e Lage

e Erscheinungsbild

e Bekanntheit erzeugen

e Wahrnehmung erzeuger
e Empfehlungen erzeugen
e Networking praktizieren
e Aktionen praktizieren

e Kundenbindungen

Y2AYSUA] aWdaRihi@ CNJ dz «
Wie komme ich an Kunden?



e Empfehlungen erzeugen
e Networking praktizieren

e Kaltakquise praktizieren

e Bekanntheit erzeugen

e Wahrnehmung erzeugen

e Kundenbindungen erzeugen

| zlsyu dZNJ 9 KSLI I NJ o
Wie komme ich an Kunden?



Vertrieb T Elemente der Kundengewinnung

Welche Vertriebselemente bringen mir Erfolg?

Herr Timitte

e Empfehlungen praktiziere
e Wahrnehmung erzeugen
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Wie komme ich an Kunden?



Vertrieb T Elemente der Kundengewinnung

Welche Vertriebselemente bringen mir Erfolg?

e Empfehlungen erzeugen
e Networking praktizieren
e Kaltakquise praktizieren
A e Bekanntheit erzeugen
e Wahrnehmung erzeugen
e Kundenbindungen realisierel

Mediatorina C NJ dz D dzi &
Wie komme ich an Kunden?



Vertrieb fur Existenzgrunder

Vertriebsstrategie: So werden Sie zum Verkaufer

Inbound- und Outbound-Marketing

Gliederung
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X der Kunde kommt auf ungu X AN ISKSY I
Inbound Outbound
Der Kunde findet uns genau dann, wenn er " Wir gehen auf den Kunden zu und Gberzeugen
uns braucht. “ihn von seinen Vorteilen, die er mit dem Kauf

Wir sind Gberall prasent und liefern dem lunserer Produkte erzielt.
interessierten Kunden genau im richtigen «\yjy begeistern den Kunden meist durch

Moment hervorragende nlp&%miehggéglgrgbhe_

e Das ist Teil eines exzellenten Marketlngs_é Das ist Teil eines exzellenten Vertriebes
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Inbound Outbound



Inbound Marketing

Social Media (Web 2.0) erganzt die traditionelle Marketing Welt

LAMBERT SCHUSTER((&
VERTRAUEN UND ERFOLG AN |H

RER SEITE [

http://www.avatter.de/
http://www.youtube.com/watch?v=v2vpvEDS000



Aufmerksamkeit im Netz

GeWinnung Von BeSUChern SUCHE NACHRICHTIE

Willkommen,
Lambert Schuster @

Premium-Mitglied

VERTRAUEN UND ERFOLG AN IHRER SEITE

facebook & © EEB

Pinnwand Info Fotos Felder Besuchte St... Links +

~
‘ Lambert Schuster
-
HOME

Ewitkery) | Suchen €, Startssite  Profil
Was machst du gerade?
LambertSchuster h
Management by Kontostand versus fundierte Unternehmensfiihrung Anhingen: #1 a-
u.pr/lywJ7{

Mein Profil bearbeiten Optionen

5 Lambert Schuster Guten Tag Herr Geilenkirchen,
“Kann ich lhnen helfen?” — “Danke _, nden Sie die neuesten Danke fur lhre Nachrichten und vielen Dank fur Ihre Hilfen.

" o 4 auf meinem Blog Ich betdtige mich derzeit nur wenig mit Linkedln..
so uml® Wie oft l&uft dieser Ki Vertrieb in kleinen und mittleren Unternehmen - http://su.pr/3BDTpK s lacberis T ¢ g

Geschéften ab? : - lesenswert und gute Ansatze, wie der Vertrieb in der Praxis tickt T Twine

i rage bekom dann ei 1 t.
e b SR forii 'am Informationen Lambert Schuster Halte gerjde einen Vortrag vor den
der Kunde mit einem Bedarf in da LambertSchust — Partner meines Netzwerkes §ber Social Media
N P . 1 ambe chuster ch b Er. 1 12-47 iiher Twi . Kommn . efillt mir - Se .
ist. Dabei ware es gar nicht so s @Elisabeth4711 Danke http mbertSchuster.de - 3 Fre : 1 12:47 Uber Twittef]- Kommentieren - Gefallt mir mbertSchuster
o ‘ .o 4 Sl : ! Freunde Marek Hoffmann Na darfh wuensche ich viel Erfolg dabei! Und
Zu wetm. Wir haben auf der Ver 42 Freunde . Daane zuer' die Ger‘ue'sung wuensche. Nach meinem Sohn hat es

- € ! nun leider auch mich erwsc

dass wir unsere Produkte und d LambertSchuster
Vorteile kennen. Was liegt also n warum Unternehmensberaflingen oft schief gehen:
Vorteile al YR AR | : htt it.ly/9pgFfp lch denkg, ein Berater benttigt eine breite

orteile als Gespréchseinstieg zu ni Erfahrung und Kompetenz -t Johannes
Ilhre Sprache gestalten, um so leict 10 el Rautenbe Wittig
gebotenen Nutzen nachvollziehen k& Jwww.steadynews.de/J010/10/lohnt-sich-twitter-

. eispiel-aus-eigener-efahrung-von-eva-ihnenfeldt/ - das lohnt
PatrickBernau Patrick L 13 von L 2 Iesenp 9 g-vo !

pmmentieren - Cefillt mir nbertSchuster on

- Yuan gegen Dollar: Der Krigg der Wahrungen ist entbrannt. #FAS
™ Keine Kommentare » X mp/bNHUtb

flitter - Kommentieren - Gefallt mir

Frank
Dietzel DIA MARKETING - nicht nur im
mLWyT via @youtube
Cefillt mir E fitter - Kommentieren - Gefillt mir
11 Seiten gefallen mir

Handwerk oder Kunst? -

. . . . , s 5 . eb macht

Der Vertrieb Ihrer Firma, ob jung oder alt, sollte besser funktionieren, erfolgreicher ) . - lier - Kommentieren - Geflt mir

arbeiten. Es kommen nicht genug Auftrége. Ihr Untemehmen produziert "

Klassepmd\kte. Diensﬂeistmgen. Aber die Kasse stimmt nicht. Lambert Schuster Managenfent by Kontostand versus
fundierte Unternehmensfihrping - http://su.pr/1yw)7f

: A : ¥ A : A jitter - Kommentieren - Gefallt mir -
Heute beginne ich eine Artikelserie zum Vertrieb. Meine Leser erhalten Anregungen,
den Vertrieb zu verbessem. Ich schreibe eine Geschichte, wie schrittweise der Profilbanner erstellen Lambert Schuster Vertrieb in kleinen und mittleren

Vertrieb zum Erfolg gefiihrt wird. Die Anregungen und Hinweise gelten fiir junge Unternehmen - http://su.pr/3BDTpK - lesenswert und gute

RIS ie der Vertrieb in der Praxis tickt
Untemehmen ebenso wie fiir gestandene Untemehmen. ¥ 12 um 10:28 witter - Kommentieren - Gefallt mir -
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Was Ist Marketing?

Ausrichtung allen Handelns im Unternenmen auf den Kunden

I\/IarketAM@Fdevi Mar kt bringen,

Marketing bezeichnet die Ausrichtung der Unternehmensentscheidungen
auf den Markt. Also keine Orientierung an unternehmensinternen
Gegebenheiten wie Produktionskapazitaten, wie es in der deutschen
Nachkriegswirtschaft tblich war.

A Daneben en unter Marketig auch alle Téatigkeiten wie Analyse, Planung, Umsetzung und
Kontrolle egen Artige und%kunftl e atzmarkte ausgerichteten Unternehmensaktivitaten

verstandermhrketm wird so zentragigBetriebswirtschaftlichen Funktion in einem
mar ngcﬂantlerte nternehﬁ_-;‘\n Im Mh tlng Mix we-den die langfristig geplanten Vorgaben

in ko_gremﬁ&{l 11% ﬁrge}(fl odukt Preir Die'-.ﬂfinn und Distribution.
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Was ist Vertrieb?

Wir gehen auf den Kunden zu ! ! |

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

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

c yA
qU\Sea
\ef in AU
der 1€ rermin
A Insofern stellt der Vertrieb das letzte Glied i~ " Lauter P\b?’_ag tige ist, © \in u gas\ \z
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Outbound = Vertrieb: Vvertriebskanéle

Wie und wo Sie Ihre Kunden wirkungsvoll ansprechen

lhr Kunde kommt zu lhnen
e Ladenverkauf (B2C)
€ StraRen- und Standverkauf

Sie besuchen lhre Kunden
€ Klassischer Aul3endienst des B2B-Vertriebes
Akqui siteur, Vertriebsingenieur, Verk?2ufe
€ Wohnzimmerverkauf
Vertreter
€ Hausturverkauf
Vertreter

Sie sprechen Ihren Kunden tber ein Medium an
e Telefonverkauf (Call Center)
e Verkauf tiber das INTERNET

e Verkauf tiber Mailing und Kataloge
LAMBERT SCHUSTER



Vertrieb fur Existenzgrunder

Vertriebsstrategie: So werden Sie zum Verkaufer

Die Saulen im Vertrieb

Gliederung



Saulen im Vertrieb @

1. Empfehlungsmarketing

lhra C NB dmpfrehlt Sie
einem potenziellen Kunden.
Sie analysieren diesen
potenziellen Kunden.

Sie besprechen notwendige
Details mit deno C NS dzy’ R & @
Sie treffen sich mit dem
potenziellen Kunden.

Sie geben Feedback an den

a CNBdzy Ra ®

lhra C NJB Haif Reddback vom
potenziellen Kunden ein.

lhra C NB uidgriRiért Sie tiber
das Feedback des potenziellen
Kunden.

Abschluss des
Geschaftes. LAMBERT SCHUSTER((

|HRER SEITE | )
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Saulen im Vertrieb ((\

2. Networking J

Networking: Mode-Erscheinung oder
Erfolgsfaktor?

?\ ...kommt auf Sie an!

e s\ﬁg/ﬁ : Du brauchst ein Ziel
= - i - o Sei nett
ﬁ ’ ' 3 Immer auf Sendung
; 2 | ;, Aktiv sein
& ‘ é (=2 - Gepflegt sein

Zuho6ren

Kontakte pflegen
Ein ANeinf akzeptice
Echt sein

Givers gain

Kontinuitat

Es kommt auf SIE an! Networking ist auch eine
al £ Gdzy 3 & H



Saulen im Vertrieb

3. Kaltakqguise

Angebot

Nachfassen

Personliches Treffen beim Kunc
Folgekontakt zum Ansprechpartner
Erstkontakt zum richtigen Mitarbeiter

Adressenqualifikation

Kundendaten undadressen

Kaltakquise ist das Grundelement der Arbeit Im
Vertrieb



Vertrieb T Elemente der Kundengewinnung

Welche Vertriebselemente bringen mir Erfolg?

) Networking

Unterstutzung
(flankierende Mal3nahmen)
E THE | E T [ [T |

Y | | | = | | == | | Y=<

[ W I AR
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Vertrieb fur Existenzgrunder

Vertriebsstrategie: So werden Sie zum Verkaufer

Kaltakquise

Gliederung



Vertrieb 7 Vertriebssystematik

Vertrieb und Verkauf sind erlernbar

Ziele setzen Umsatz, Marge Incentives
(Zielvereinbarungen) Anzahl Kundenbesuche, Umsatz, Marge
Lyl FKE . f23a35 alAfAydayi XKKE X

Kundenadressete- Ein CRM (z.B. Kontakte in Outlook)
schaffenund pflegen Jeder pflegt keine Schubladenadressen
Eintragen der KontakiBesuchsergebnisse

Kunde,Projekte: Zyklen, Anzahl, Wert
Wahrscheinlichkeit, Datum Vergabe Basis der Umsatzplanung
Verfolgung,ToDo, Bemerkungen

174

Plan, AngebotsProjektliste
erstellen und pflegen

. A Ny dresserg Anspgechpartnerg Interessent
StorylineA Y+ & NIi NJ S4egseng 2 .
entsteht ein Auftrak @ C é)esuchc Projekt¢ Angebotc Verfolgung In neun Schritten zum Auftrag

¢ Verhandlungg Auftrag

Kundenbetreuung
A-, B, G Kunden Berichtswesen im Vertrieb
Besuchd Kontaktfolgen

=

Kundenbesuchssystemati
Kundenkontaktsystematik

Vertrieb ist HandwerkC systematisches Arbeiten

VERTRAUEN UND ERFOLG AN |HRER SEITE ’{
WIS IE=2)
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Vertrieb T Entwickeln Sie Ihre Story zum Kunden

In 9 Stufen zum Auftrag

Verhandlung
Angebot

Nachfassen

Personliches Treffen beim Kunden

4 | Folgekontakt zum Ansprechpartner

3 Erstkontakt zum richtigeMitarbeiter (Telefonakquise)

| RNBaaSyljdzr t ATALF G ABYC)O! yaLN

Kundendaten undadressen LAMBERT SCHUSTEP

N IH 'l(
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Vertrieb

Kundenadressen beschaffen

A&aufen bei Agenturen
AJber Call Center
AJber die IHK

A(\us Branchenverzeichnissen

AIickTeI

N7

Zentrale Fihrung der Adressen
>in Outlook
An einem CRM

Systematische
und zentrale
Pflege

24



Vertrieb T Elemente der Kundengewinnung (

Adressqualifizierung

Wert der Kunden

A-Kunden

B-Kunden B-Kunden
\CKunden/ / GKunden \
D D-Kunden

Anzahl der Kunden

LAMBERT SCHUSTER((C |
Qualifizierung der Kundel® Ansprechpartner,A-, B-, G (und D) Kunden



Vertrieb T Erstkontakt zum Kunden

Telefonakquise: allgemein

Zielgruppe
€ Neukunden oder Bestandskunden D/'e
€ Ist mein Unternehmen bei der Zielgruppe bekannt? *g; /7'6/
: | w S > Ty,
€ Ist mein Thema vertraut? O, S ;
wp Al Otlog, 'St W
. . . . s Osjp q e 7e
Ziele: Was mochte ich erreichen? ., %%"/se,-f%s%:/%@n C"t,;g
€ Einen Termin vereinbaren? w D’@(/ 'f?@re-- /f@n
A "L ey, Y
€ Unterlagen versenden? v, PG, My ey
N . (/lh QSM/ g@,; . Sc/)
€ Kontaktdaten abgleichen? /1@,./6 95 //@é’e o
€ Am Telefon einen Verkaufsabschluss erreichen? Y, sty 1 be,. Sch
I5¢ Lo Sy

Anrufer als Individuum und authentisch
€ Wie bin ich und wie kommuniziere ich?

€ Wie ist meine innere Haltung?

€ Was ist mein innerer Antrieb

LAMBERT SCHUSTER (c
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Vertrieb GLF i Erstkontakt zum Kunden

Telefonakquise: Gesprachsleitfaden

GESPRACHSLEITFADEN FUR FRAU / HERRN N.N.

¢
VERTRIEBSBEREICH:  Telefonakquise 7
| . . Bridge
ZIELGRUPPE: Mittel- und Grol3betriebe ¢
DIENSTLEISTUNG: Office Management, Assistenz fiir Spitzenmanagement, Ubersetzung

ZIEL DER TELEFONATE: Terminvereinbarung

Entscheiderermittiung

Einwandbehandlungn Sekretariat

Zustandigkeit des Ansprechpartners und Gesprachseinstieg
Bedarfsanalyse

Nutzenargumentation

Terminangebot

N o s DR

Einwandbehandlung

LAMBERT SCHUSTER

VERTRAUEN UND ERFOLG AN |HRER SEITE



Vertrieb GLF T Erstkontakt zum Kunden

Telefonakquise: Berichterstattung

N.N.
Outbond AP erreich  Flyer Termine
Mo|01.08.201] 20 11
Di |02.08.201
Mi | 03.08.201] 23 15
Do |04.08.201] 23 8 1
Fr | 05.08.201
Mo| 08.08.201 19 11
Di |09.08.201] 27 7 2 1
Mi | 10.08.201 18 8 1
Do |11.08.201
Mo|15.08.201] 22 14 1
Di |16.08.201
Mi | 17.08.201] 24 11 1
Do |18.08.201] 25 10 2
Fr 119.08.201] 20 12 2 2
Mi | 31.08.201
251 119 11 3
4,4% 1,2%




Der Chef e

| St der er ste Verk2aufer

| r
Chef des erster
Vertriebes Verkaufer
AN 2\
N N
Coach des | bester
Vertriebes “ | Verkaufer

LAMBERT SCHUSTER(((*-)
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Verkaufsgesprach

Bedarfsermittlung 1 der Fragetrichter

Wie ein erfolgreiches Verkaufsgesprach
hgefuhrt wird:

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 ftr den Kunden

3. Istder Kunde bereit, den geforderten Betrag fur das
Produkt auszugeben? LAMBERT SCHUSTER (i
Rechtfertigung des Preises tber den Nutzen




Vertrieb: Besuch beim Kunden

Personliches Treffen beim Kunden: Phasen eines Verkaufsgespraches

Phase 01.:
Begruf3ung
(Kontaktherstellung)

Phase 02:
Gesprachsero6ffnung

Phase 03:
Bedarfsermittlung

Phase 04:
Informationspause

Gesprachsvor- und Gesprachsnachbereitung bilden die [ oo essore ax irece sene

Klammer zwischen den Phasen des Verkaufsgespraches

Phase 05:

Prasentation des
Angebots

Phase 06:
Kundenreaktion +
Einwandbehandlung

Phase 07:
Abschluss

Phase 08:
Verabschiedung

BERT SCHUSTER((C




