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Executive Summary

Das Wichtigste auf den Punkt:

Am Anfang steht die Vertriebsstrategie.

Vertrieb ist ein Handwerk — man kann das lernen!

Am Anfang steht die Vertriebsstrategie, die Planung der Wege zum Kunden.

Die wichtigen Saulen im Vertrieb: Empfehlungsmarketing, Netzwerken,
Kaltakquise und ... Marketing (Werbung).

Auch im Vertrieb gibt es Prozesse, die Vertriebssystematik oder besser den
»,Marketing- und Vertriebsplan®.

Bei Kundengesprachen steht immer die Bedarfsanalyse am Anfang.
Vergessen Sie nie die Geschichte vom dem Koffer und dem Schrank.

Vertrieb gestaltet sich branchenabhangig und recht individuell. Die
Methoden und bleiben immer gleich.



Gliederung

Vertriebsstrategie — ,So werden Sie zum Verkaufer*

__lhre Vertriebsstrategie

Elemente zur Kundengewinnung

Inbound- und Outbound-Marketing

_ Die Saulen im Vertrieb lhre Vertriebsstrategie
Kaltakquise

Marketing- und Vertriebsplan

Beispiele

Berichten im Vertrieb

Zusammenfassung



Vertriebsstrategie LAMBERT SCHUSTER(((
Vom Markt Uber die Marktstrategie zur Vertriebsstrategie

So entwickeln Sie lhr Vertriebskonzept
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Vertriebsstrategie ... LAMBERT SCHUSTER (.

.. Wer sind lhre Zielkunden?

Finden und erreichen Sie lhre Zielkunden in 6 Schritten:

Stufe 1: Finden Sie lhre besondere Starken.

Stufe 2: Finden Sie lhren Nutzen fir lhre

Kunden,

__die Vorteile Ihres Angebotes, t}t}i}@ /g 1\

__die Vorteile im Wettbewerb, i i g @ $£ /

__die Vorteile fir den Kunden. /

Stufe 3: Unterteilen Sie lhren moglichen g g/
Markt in Marktsegmente.

_ Stufe 4: Finden Sie dort |hre //
erfolgversprechendsten Marktsegmente.

Stufe 5: Finden Sie die Kunden mit dem
groRten Bedarf = das sind lhre Zielkunden.

Stufe 6: Finden Sie Ihren ganz personlichen Marketing-Mix
und Vertriebs-Mix



Vertriebsstrategie ... LAMBERT SCHUSTER

VERTRAUEN UND ERFOLG AN IHRER SEITE kk((@

... So finden wir die Zielkunden




Vertriebsstrategie ... LAMBERT SCHUSTER((
... der Weg zum Kunden (1)

Der Kunde kommt zu Ihnen:

_ Kennt der Kunde Sie?

_ Wie findet der Kunde Sie?

Sie mussen bekannt sein! Sorgen Sie fur Wahrnehmung!



Vertriebsstrategie ... LAMBERT SCHUSTER (((
... der Weg zum Kunden (2)

Sie gehen zum Kunden:

Kennen Sie Ihre Kunden?

Kennen Sie lhre Ansprechpartner?

Kennen Sie deren Probleme?

Sie mussen lhre Kunden und deren Probleme kennen!



Vertriebsstrategie
Auf den Marketing-Mix kommt es an

Ilhr personliches Erscheinungsbild
lhr Vertrieb
lhre Kundenkommunikation
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Vertrieb — Elemente der Kundengewinnung LAMBERT SCHUSTER((

VERTRAUEN UND ERFOLG AN IHRER SEITE

Welche Vertriebselemente bringen mir Erfolg?

Die Erarbeitung lIhrer Key-Success-Faktoren ist das
Ergebnis strategischer und muhseliger Arbeit



Vertrieb LAMBERT SCHUSTER(((©
Leitsatze zum Vertrieb u

Vertrieb erschreckt jeden. Vertrieb ist
nicht: ,Staubsager verkaufen®.

Den Vertrieb als , Freud” betrachten,
mit Menschen umgehen. Positives
Denken macht den Verkaufer aus.

Vertrieb ist auch immer Kaltakquise.
Ubrigens, Sie machen Kaltakquise, und
das jeden Tag.




Elemente der Kundengewinnung
... was ist mein Weg zum Kunden?

Kosmetikstudio Frau ,Wohlfiuihl“
Wie komme ich an Kunden?

Lage

Erscheinungsbild
Bekanntheit erzeugen
Wahrnehmung erzeugen
Empfehlungen erzeugen
Networking praktizieren
Aktionen praktizieren

Kundenbindungen




Elemente der Kundengewinnung LAMBERT SCHUSTER ({(
... was ist mein Weg zum Kunden?

VERTRAUEN UND ERFOLG AN IHRER SEITE

Empfehlungen erzeugen
Networking praktizieren
Kaltakquise praktizieren
Bekanntheit erzeugen
Wahrnehmung erzeugen

Kundenbindungen erzeugen

Agentur Ehepaar , Strebsam*
Wie komme ich an Kunden?



Elemente der Kundengewinnung LAMBERT SCHUSTER {1 !
... was ist mein Weg zum Kunden? iz

Internetprotale

_ Empfehlungen praktizieren

Wahrnehmung erzeugen

SEO, SEM, SEO, SEM, SEO, SEM, ..

Internet-Portal ,, Frau Ran” Webshop ,,Herr Tinte
Wie komme ich an Kunden?



Elemente der Kundengewinnung LAMBERT SCHUSTER([
... was ist mein Weg zum Kunden?

Empfehlungen erzeugen
Networking praktizieren
Kaltakquise praktizieren

Bekanntheit erzeugen

*;g | s _ Wahrnehmung erzeugen

Kundenbindungen realisieren

Mediatorin Frau ,,Gut”
Wie komme ich an Kunden?



Inr Marketing- und Vertriebsplan LAMBERT SCHUSTER({{
Der Schlissel zum Erfolg

Titel Beschreibung Start Ende v 2y Stk. h/ix h/Mt. Fremd
Marktanalyse (Web, Verbande, ...) 01.01.1431.03.14A,B 1 30,0 - €
Analysen Zielgruppendefinition (Teamsitzung) er. AB 1 5,0 - €
Partnerschaftsgesprache 01.03.1431.05.14A,B 1 5 4,0 20,0 - £
Webseite 01.05.1431.07.14 B 1 20,0 3.000 €
Webseite, SEO C m 4,0 300 €
Newsletter 01.08.14 B 2w 10,0 6,5 - £
Basics Imagebroschiire 31.08.14 B 1 500 500 €
Produktkatalog 31.08.14 B 1 100 750 €
Prasentationen, Medium iPaD 31.08.14 A 1 1 250 €
CRM, Tool: Revolver, Anfangsbestand 100 31.05.14 C 1 50,0 - £
Bestands- Bestandskundenpflege, Telefonakquise 01.08.14 cC d 5 - €
kunden Bestandskundenpflege, Besuche 01.08.14 A w 1 8,6 - €
Empfehlungen Empfehlungsmarketing 01.07.14 A m 2 1,0 - €
Networking Vortrage, Kooperationen, Stammtisch, ...  01.05.14 A, B w 1 2,0 17,2 - €
Kundenpflege 01.08.14 C d - €
CRM-Pflege 01.08.14 cC d - €
Kaltakquise Aussendungen qualifiziert 01.08.14 B_C w 25 15,0 17,9 - €
Telefonakquise + 3 d 01.08.14 C w 25 17,9 - €
Kundenbesuche 01.08.14 A m 10 40,0 - £
Bloggen 01.10.14 B w 1 12,9
Social Media Facebook Seite 01.10.14 B d 1 5,3
Twitter 01.10.14 B d 2 0,0
XING 01.10.14 B w 8,6
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LAMBERT SCHUSTER((©

Zwei Wege fuhren zum Auftrag U

... der Kunde kommt auf uns zu _wir gehen auf den Kunden zu

Wir gehen auf den Kunden zu und
uberzeugen ihn von seinen Vorteilen.

Der Kunde findet uns genau dann, wenn er
uns braucht.

Wir sind Uberall prasent und liefern dem
interessierten Kunden genau im richtigen
Moment hervorragenden , Content”

Wir begeistern den Kunden meist durch
personliche Gesprache.

U Das ist Teil eines exzellenten Vertriebes

?

U Das ist Teil eines exzellenten Marketings

\

Outbound

Inbound



Inbound Marketing LAMBERT SCHUSTER (@)
Social Media (Web 2.0) erganzt die traditionelle Marketing Welt

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



SoMe: Aufmerksamkeit im Netz

LAMBERT SCHUSTER(

Gewinnung von Besuchern

VERTRAUEN UND ERFOLG AN IHRER SEIT

Stariseite  Profil
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Vertrieb in kleinen und mittleren Unternehmen - http://su.pr/3BDTpK
- lesenswert und gute Ansétze, wie der Vertrieb in der Praxis tickt

facebook & &

Siehe Vortrag ,,Marketing”
mit Lars Strempel
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SEO — Suchmaschinenoptimierung
SEM — Suchmaschinenmarketing

LAMBERT SCHUST

%
) (o)
¢ @06 4’)}' /)?
oy . B
7; ¢
t S, s
Q/. Qo 0). C‘é
2N
v 6 S~ ’o' %
L S “‘re/@,. S,
Z » %,
= A OIS &
- K}SWE OPTIMIZATION ‘Ugm.\uxmr«c, -y
RIS i g i
RESULTS &0 ; =i §s
ENGINE" S '




Was ist Marketing? LAMBERT SCHUSTER((= 1)
Ausrichtung allen Handelns im Unternehmen auf den Kunden )

Marketing: ,,AUf den Markt bringen, Vermarktung“

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.

= Daneben werden unter Marketing auch alle Tatigkeiten wie Analyse, Planung, Umsetzung und
Kontrolle auf gegenwartige und zuklnftige Absatzmarkte ausgerichteten Unternehmensaktivitaten
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, F ~*~ Kommunikation und Distribution.

" Inder Praxis wird Werbung und Public Relations (PF Die ultj ~~it) oft mit ,Marketing”
gleichgesetzt. Auch vertriebliche Aktivitaten werden /WO/*/@Z‘ mal‘lv € De ‘~hnet. Aus
marketingtheoretischer Sicht werden diese allerdin¢ ”ach : af,(,e[/. ®tin; Ition Vo !
des Marketing-Mix eingeordnet. /Wa,«/( €m Geld ang g ist as St

€ting hu €rer. g Febep



Was ist Vertrieb? LAMBERT SCHUSTER({(—.L}
Wir gehen auf den Kunden zu !!!

Vertrieb ist ein Tellbereich des Handels, also des

Austauschéorozesses von Waren und Dienstleistungen
gegen Geld.

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

y
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en & | kunden te
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Outbound = Vertrieb LAMBERT SCHUSTER
Vertriebskanale (

Wie und wo Sie Ihre Kunden wirkungsvoll ansprechen

1. lhr Kunde kommt zu lhnen

abhangig von der Dienstleistung, _ Ladenverkauf (B2C)

vom Produkt und von der Branche _ Strallen- und Standverkauf
_ B2B oder B2C

_ Konsumgiiter 2. Sie besuchen lhre Kunden

_ Klassischer AuRendienst: Akquisiteur,
Vertriebsingenieur, Verkaufer, ...

_ Wohnzimmerverkauf: Vertreter

_ Haustlrverkauf: Vertreter

__ Dienstleistungen
__ technische Systeme

1. Sie sprechen lhren Kunden liber ein
Medium an
__ Telefonverkauf (Call Center)
_ Verkauf tGber das Internet (Online-
Shop)
__ Verkauf Gber Mailings und Kataloge
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Saulen im Vertrieb
1. Empfehlungsmarketing

lhr ,,Freund” empfiehlt Sie einem
potenziellen Kunden.

Sie analysieren diesen
potenziellen Kunden.

Sie besprechen notwendige
Details mit dem ,,Freund”.

Sie treffen sich mit dem
potenziellen Kunden.

Sie geben Feedback an den
,Freund”.

lhr ,Freund” holt Feedback vom
potenziellen Kunden ein.

lhr ,Freund” informiert Sie tGber
das Feedback des potenziellen
Kunden.

> Abschluss des Geschaftes.



Saulen im Vertrieb LAMBERT SCHUSTER({(= )

2. Networking _ - \@)
Networking: Mode-Erscheinung oder

Erfolgsfaktor?

...kommt auf Sie an!

Du brauchst ein Ziel
Sei nett

Immer auf Sendung

Aktiv sein

Gepflegt sein

Zuhoren

Kontakte pflegen

Ein ,Nein“ akzeptieren

Echt sein

Givers gain

Kontinuitat

Es kommt auf SIE an! Networking ist eine Frage lhrer , Haltung”!



Saulen im Vertrieb LAMBERT SCHUSTER(( i
3. Kaltakquise =

In 9 Schritten zum Auftrag

I
g

Auftrag

Verhandlung
Angebot

Nachfassen

Personliches Treffen beim Kunden
Folgekontakt zum Ansprechpartner
Erstkontakt zum richtigen Mitarbeiter

Adressenqualifikation

Kundendaten und -adressen

Kaltakquise ist das Grundelement der Arbeit im Vertrieb



Vertrieb — Elemente der Kund
Welche Vertriebselemente bringen mit Erfolg?

engewinnung

= (T

Social Media Website

SEO

Wy
Empfehlungsmarketing Networking Kaltakquise
Unterstltzung
(flankierende MaRnahmen)
E 1 [C | E [ [C T

=g

Print ...

Sonstiges ...
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Vertrieb — Vertriebssystematik

LAMBERT SCHUSTER((

Vertrieb und Verkauf sind erlernbar

Ziele setzen
(Zielvereinbarungen)

Kundenadressen be-
schaffen und pflegen

erstellen und pflegen

Plan, Angebots-/Projektliste

Storyline im Vertrieb: ,Wie
entsteht ein Auftrag?“

Kundenbesuchssystematik
Kundenkontaktsystematik

VERTRAUEN UND ERFOLG AN IHRER SEITE u
\

Umsatz, Marge
Anzahl Kundenbesuche,
Anzahl Blogs, Mailings, ...

Incentives:
Umsatz, Marge
Anzahl ...

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

keine Schubladenadressen

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

Basis der Umsatzplanung

Adressen — Ansprechpartner — Interessent
— Besuch - Projekt — Angebot — Verfolgung
- Verhandlung — Auftrag

In neun Schritten zum Auftrag

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

Berichtswesen im Vertrieb

Vertrieb ist Handwerk = systematisches Arbeiten




Vertrieb — Entwickeln Sie Ihre Story zum Kunden LAMBERT SCHUSTER (

VERTRAUEN UND ERFOLG AN IHRER SEITE

In 9 Stufen zum Auftrag

Auftrag { I\

Verhandlung
Angebot

Nachfassen

Personliches Treffen beim Kunden

4 | Folgekontakt zum Ansprechpartner

3 Erstkontakt zum richtigen Mitarbeiter (Telefonakquise)

Adressenqualifikation (Ansprechpartner, ..., A-, B-, C)

Kundendaten und -adressen



Vertrieb — Erstkontakt zum Kunden
Kundenadressen beschaffen

Kaufen bei Agenturen

Uber Call Center

Uber die IHK

Aus Branchenverzeichnissen
klickTel

N

Zentrale Fliihrung der Adressen
In Outlook

__In einem CRM .

Systematische
und zentrale
Pflege




Vertrieb — Erstkontakt zum Kunden LAMBERT SCHUSTE
Adressqualifizierung

Wert der Kunden

A-Kunden e —~
3 )
B-Kunden B-Kunden
C-Kunden C-Kunden
D D-Kunden

Anzahl der Kunden




Vertrieb — Erstkontakt zum Kunden
Telefonakquise: der Gespréachsleitfaden

GESPRACHSLEITFADEN FUR FRAU / HERRN N.N.
VERTRIEBSBEREICH:  Telefonakquise
ZIELGRUPPE: Mittel- und Grol3betriebe
DIENSTLEISTUNG: Office Management, Assistenz fuir Spitzenmanagement, Ubersetzung

ZIEL DER TELEFONATE: Terminvereinbarung

Schritte der Telefonakquise Workshop Telefonakquise
mit

Adressfindung WordBridge

Entscheiderermittlung

Einwandbehandlung im Sekretariat

Zustandigkeit des Ansprechpartners und Gesprachseinstieg
Bedarfsanalyse

Nutzenargumentation

Terminangebot

© N O Uk WwWwhNh R

Abschluss und Zusammenfassung


http://lambertschuster.de/telefonakquise/workshop-telefonakquise-izabela-szumska-die-unterstuetzer/

Vertrieb — Erstkontakt zum Kunden
Telefonakquise: Berichterstattung

Frau Hannelore Schmitz g?glzzlzle auch Schon 101

Outbond- Ansprechpar Flyer-  Besuchs- B se elefonges

Telefonate tner erreicht Versand Termine gEfuhrt und Ihre E DI.’ach
Mo|01.08.2013 20 11 S'€ht momenty), el Liste
Di |02.08.2013 8rin ays? eher rot 45
Mi | 03.08.2013] 23 15 Der Weg 2um Ers
Do |04.08.2013] 23 8 1 Telefon, kquise I: olg in de
Fr |05.08.2013 auch steinjg oo ann.eben
Mo|08.08.2013] 19 11 €in Grung N. Es ist aber
Di |09.08.2013] 27 7 2 1 Wahreng s Zugeben
Mi | 10.08.2013| 18 8 1 Snnen sja € We:termachen,
Do | 11.08.2013 Weisen ; neug Vorgehens_
Mo|15.08.2013 22 14 1 Fihighor Usprobieren, lhre
Di |16.08.2013 Mo en Verfeinern g
Mi |17.08.2013| 24 11 1 'Mer dazy lerpep, Gl
Do |18.08.2013 25 10 2 5'? an sich yng Wer.d au.ben
Fr |19.08.2013] 20 12 2 2 feicher an Neuen Erf o
Mi | 31.08.2013 S€N. Kontaktierey, ahrun-

251 119 11 3 Potenzie|lep, Kund ;e
44%  12% €N erneyt,




Vertrieb — Der Chef ... LAMBERT SCHUSTER((
.. ist der erste Verkaufer im Unternehmen

Chef des erster
Vertriebes Verkaufer
AN 2\
N N
Coach des | bester
Vertriebes 1 Verkaufer



Vertrieb — Vertriebsgesprach
am Anfang steht immer die Bedarfsermittlung

Wie ein erfolgreiches Verkaufsgesprach
hgeflhrt 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 flr das

Produkt auszugeben?
Rechtfertigung des Preises uber den Nutzen




Vertrieb: Das Kundengesprach
Phasen eines Verkaufsgespraches

’, Phase 01:
- BegrifRung
(Kontaktherstellung)

Q Phase 02:
S \ Gesprachseroffnung
/,;,(‘1\/;",

SCV I

SN )
L=

D
DA Phase 03:
@ @ Bedarfsermittlung
’\

\Y

Phase 04:
Informationspause

LAMBERT SCHUSTE

I

—

]

Ay

VERTRAUEN UND ERFOLG AN IHRER SEITE

Phase 05:
Prasentation des
Angebots

Phase 06:
Kundenreaktion +
Einwandbehandlung

Phase 07:
Abschluss

Phase 08:
Verabschiedung

Gesprachsvor- und Gesprachsnachbereitung bilden die

Klammer zwischen den Phasen des Verkaufsgespraches



Vertrieb: Das Verkaufsgesprach LAMBERT SCHUSTER({
Bedarfsermittlung — der Fragetrichter (e

Oft bietet es sich an, die Bedarfsanalyse nach einer
bestimmten Struktur auszurichten. Dieses Prinzip lasst sich mit dem
Fragetrichter darstellen

Offene Fragen
(Ziel: Informationsbeschaffung) Offene Fragen

: Suchfragen
Alternativfragen 0

(Ziel: Eingrenzung) Alternativfragen

Im Detalil Geschlossene
Fragen

Abschluss
frage

Geschlossene

Fragen
(Ziel: Entscheidung/
Abschluss herbeifiihren)

PP



Vertrieb: Das Verkaufsgesprach LAMBERT SCHUSTER
Fragen sind das universelle Werkzeug des Verkaufers

Es ist geschickter zu fragen als Behauptungen aufzustellen

&, Unser Produkt bietet lhnen in Sachen Qualitit den Vorteil, dass ...“

Der Kunde kann das abnehmen oder auch nicht

s, Welchen Qualititsstandard erwarten Sie denn von dem Produkt, dass Sie
einsetzen wollen”

,lch erwarte XYZ ... “

Wer fragt, der fuihrt



Vertrieb: Das Verkaufsgesprach LAMBERT SCHUSTER
Fragetechnik: Unterschiedliche Frageformen KK&

% Fragen Sie sokratisch
Sokrates ging davon aus, das verborgenes Wissen durch geschicktes Fragen aus jedem Menschen

,herauszukitzeln” ist
- schlecht:: ,Das ist falsch!“
- besser: »Ist das wirklich richtig?“

& Schaffen Sie positiv durch unterstellende Fragen eine gute Atmosphiare:
»lch glaube, Sie haben das Handbuch nur oberflachlich zur Kenntnis genommen*
,Wie intensiv haben Sie das Handbuch denn bis hierhin durchgearbeitet?”

& Umwegfrage
ein gutes Mittel, um zu erfahren, ob der Kunde noch einen letzten Einwand oder grundsatzliche

Bedenken hat
,Einmal abgesehen, dass der Termin zwei Wochen in Anspruch nimmt, welche, Vorteile sehen Sie, wenn
das System erst mal installiert ist?“

L Isolationsfragen

ahnlich der Umwegfrage
- Kunde: ,Ich kann mir nicht vorstellen, dass dieses System kompatibel ist.”
- Sie: ,Ist das |hr wichtigstes Problem?“

& Prazisionsfragen

Nageln Sie Ihren Kunden mit Prazisionsfragen fest
- Kunde: Viele Kollegen finden das neue System nicht gut”
- Sie: ,Welche Kollegen finden es nicht gut?“ — ,Was genau finden diese Kollegen nicht gut?”“




Gliederung LAMBERT SCHUSTER([(
Vertriebsstrategie — ,So werden Sie zum Verkaufer* =

Ilhre Vertriebsstrategie
Elemente zur Kundengewinnung

Inbound- und Outbound-Marketing

_ Die Saulen im Vertrieb Market”’]g- und
_ Kaltakquise Vertriebsplan

Marketing- und Vertriebsplan
Beispiele
Berichten im Vertrieb

Zusammenfassung



Marketing- und Vertriebsplan
Schritt 1: Brainstorming

Imagebroschiire Vortrage Bannerwerbung
_ Affiliate
; . Telefonakquise
Verbande Webseite Gewinnspiele
Call Center
Anzeigen
Networking .
Kaltakquise
- Plakate
Radio-Werbung Flyer
Ui y ] ) Schaufenster
ideo
€55ERESUCNE Kundenbesuche Kundenadressen
Imagebroschure
g Bestandskunden Empfehlungen
Briefpapier Pressearbeit
Logo Blog

Wir sammeln Ideen und beginnen
mit einem Brainstorming




Marketing- und Vertriebsplan LAMBERT SCHUSTER((

@)
Schritt 1: So identifizieren wir unsere Marketing- und \K@
Vertriebsaktivitaten

erst Brainstorming, dann sortieren



Marketing- und Vertriebsplan hmggg;ﬁggygg;;g(@\\
Schritt 2: Gewichtung und Sortierung K{)

Basics Empfehlungs- Networking Kaltakquise

= Logo marketing = \ortrage = Adressen

= Briefpapier = Empfehlungen = Veranstaltungen = Qualifikation

= Visitenkarten Kunde an Kunde = Telefonakquise
= Webseite = Empfehlungen = Besuche

= Flyer durch Freunde

= Plakate

Wir gewichten und sortieren
die Marketing- und Vertriebsansatze



Marketing- und Vertriebsplan LAMBERT SCHUSTER({_ i
Schritt 3: Erstellung des Marketing- und Vertriebsplans W

Titel Beschreibung Start Ende v Zy Stk. h/ix h/Mt. Fremd
Marktanalyse (Web, Verbande, ...) 01.01.1331.03.13A,B 1 30,0 - €
Analysen Zielgruppendefinition (Teamsitzung) er. AB 1 5,0 - €
Partnerschaftsgesprache 01.03.1331.05.13A,B 1 5 4,0 20,0 - £
Webseite 01.05.1331.07.13 B 1 20,0 3.000 €
Webseite, SEO C m 4,0 300 €
Newsletter 01.08.13 B 2w 10,0 6,5 - €
Basics Imagebroschiire 31.08.13 B 1 500 500 €
Produktkatalog 31.08.13 B 1 100 750 €
Prasentationen, Medium iPaD 31.08.13 A 1 1 250 €
CRM, Tool: Revolver, Anfangsbestand 100 31.0513 C 1 50,0 - £
Bestands- Bestandskundenpflege, Telefonakquise 01.08.13 c d 5 - €
kunden Bestandskundenpflege, Besuche 01.08.13 A w 1 8,6 - €
Empfehlungen gmpfehlungsmarketing 01.07.13 A m 2 1,0 - £
Networking Vortrage, Kooperationen, Stammtisch, ...  01.05.13 A, B w 1 2,0 17,2 - €
Kundenpflege 01.08.13 c d - €
CRM-Pflege 01.08.13 cC d - €
Kaltakquise Aussendungen qualifiziert 01.08.13 B_C w 25 15,0 17,9 - €
Telefonakquise + 3 d 01.08.13 C w 25 17,9 - €
Kundenbesuche 01.08.13 A m 10 40,0 - £
Bloggen 01.10.13 B w 1 12,9
Facebook Seite 01.10.13 B d 1 5,3
Social Media 01.10.13
Twitter 3 5 d : 0.0
XING 01.10.12 B w 8,6
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Ilhre Vertriebsstrategie

Elemente zur Kundengewinnung

Inbound- und Outbound-Marketing

_ Die Saulen im Vertrieb Be|Sp|e|e
Kaltakquise

Marketing- und Vertriebsplan

Beispiele

Berichten im Vertrieb

Zusammenfassung



Marketing- und Vertriebsplan

LAMBERT SCHUSTER

Kosmetikstudio Frau ,Wohlfuhl*

VERTRAUEN UND ERFOLG AN IHRER SEITE 1
h\

Titel

Beschreibung

Basics

Lage 1b

Erscheinungsbild

Logo, Visitenkarte, Flyer, Preisliste
Webseite

Aktionen auf der Webseite

SEO

Newsletter einrichten

Werbung

Flyer laufend auslegen
Anzeigen
Adresssammlung

Mailing

Newsletter

Neukunden

Telefonakquise
Kundenbesuche

Bestandskunden

Kundenbesuche

Empfehlungen

Kunde empfiehlt Kunden

Kundenbindung

Bonussystem

mit kontinuierlicher Arbeit am Marketing Mix zum Kunden



Marketing- und Vertriebsplan LAMBERT SCHUSTER
Agentur Ehepaar ,Strebsam®

VERTRAUEN UND ERFOLG AN IHRER SEITE

Titel Beschreibung

Basics Logo, Visitenkarte, Flyer, Preisliste
Webseite
Aktionen auf der Webseite
SEO
Newsletter einrichten
Blog
Empfehlungen Bekannte, Kunden kennen Kunden
Networking An Veranstaltungen teilnehmen
Regionale, IHK, ...
Messen
Vortrage halten
Kaltakquise Adressen, CRM
Adressqualifikation
Newsletter
Telefonakquise
Kundenbesuche
Bestandskunden Kundenbesuche
Newsletter
Umsetzung naja

mit kontinuierlicher Arbeit am Marketing Mix zum Kunden



Marketing- und Vertriebsplan LAMBERT SCHUSTERIW?’
Internet-Portal , Frau Ran® — Webshop ,Herr Tinte" ©

Titel Beschreibung

Basics Logo, Visitenkarte

Webseite

Aktionen auf der Webseite

SEO, SEM

SEO, SEM

¥ SEO, SEM

— Empfehlungen  Bekannte, Kunden kennen Kunden
: Werbung Radio

TV

Print

mit kontinuierlicher Arbeit am Marketing Mix zum Kunden



Marketing- und Vertriebsplan LAMBERT SCHUSTER((
Mediatorin Frau ,Gut” |

Titel Beschreibung wann Zy Stk.
Basics Logo 30.06.12
Visitenkarten erl. 300
Briefpapier erl.
Name, Adresse (Web) ?7?
Imagebroschiire (einfach) erl. 100
Webseite iiberarbeitet 15.12.12
Empfehlungsmarketing  Tja, es macht keiner 28.10.12 w 3
~ Networking Besuch von Veranstaltungen 28.10.12 m 1,0
Club der Reichen 31.12.12 m 1
' N Adressen sammeln und
Kaltakquise A\ N qualifizieren 12.10.12 m 10
e — e alle Adressen in Outlook 31.01.13
@ Telefonakquise 01.01.13 w
Web 2.0 Bloggen 31.1212 m 2
Social Media XING mit pers. Kontaktaufnahme 15.11.12 m 5
Veroffentlichungen n
Vortrage "
Pressemitteilungen 1y
Interviews ... 1y

Salon-Konferenz 1y

mit kontinuierlicher Arbeit am Marketing Mix zum Kunden
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Vertriebssystematik LAMBERT SCHUSTER ([~ -
Berichterstattung im Vertrieb :

RegelmaRige (wschentlich bzw. monatlich) Durchsprache der Kunden bzw. Projekte im Team
unter Leitung des Chefs
»die Mitarbeiter berichten
»der Chef coacht
»Standardberichterstattung
¢ Durchsprache der Projekte
o Projektwert
o Auftragswahrscheinlichkeit
o erwartetes Auftragsdatum
o Beschlisse
= was ist zu tun, um die Auftragswahrscheinlichkeit zu erhohen?
=  Aktionen vom Mitarbeiter und/oder Chef
= Verbesserungen im Angebot / Mehrwertschreiben
+** Durchsprache der Kunden

Mitarbeiterfihrung im Vertrieb ist nicht einfach

Fuhren Sie Ihr Mitarbeiter durch regelmaRige Berichterstattung



Vertrieb

Zusammenfassung

LAMBERT SCHUSTER((’;

VERTRAUEN UND ERFOLG AN IHRER SEITE k

Das Wichtigste auf den Punkt:

Erarbeitung der Vertriebsstrategie

Analyse Gesamtmarkt

Definition der Marktnische

Definition von Zielkunden

Welches ist Ihr Marketing-Mix

Festlegung der Vertriebskanale zum Kunden
Wie wird der Kunde angesprochen

Beziehungs-Marketing, Networking, Kaltakquise

»Schreiben Sie eine Story” Bl wie komme ich an Auftrage Auftragi&\/’{
Erstellung eines Marketing- und Vertriebsplans | erandins

Erstellung einer Vertriebssystematik
Lernen von Verkaufstechniken

Be ric hte nim Ve rtrie b —j Folgekontakt zum Ansprechpartner

n—’ Erstkontaktzum richtigen Mitarbeiter
—J Adressenqualifikation

—J Kundendaten und -adressen



LAMBERT SCHUSTER
u

punktgenaue Unternehmensberatung

g Ganz einfach: I
Geben Sie im SEMPRIA-Suchfenster Ihren Suchbegriff oder Ihre Suchfrage ein. Dann erscheinen WI Sse n Sd ate n ban k
(? ’“"r' Suchergebnisse im Dropdown-Fenster, aus denen Sie lhren Wunschartikel auswahlen kénnen. WWW Iambertschuster de/BIog
= }g SEMPRIA
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