Herzlich Willkommen zur
Veranstaltung:

,frainiere
das Verkaufen

Gerd Hauer,
Business Institut International
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... mit Methode zum Erfolg
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Kapitel 1: Grundsatzliches

Ist denn Verkaufen
etwas Schlechtes?
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International

Welcher Bereich ist der Wichtigste?

Geschaftsfihrung
Gerd Hauer

Seminar- Seminar- Marketing+ Finanzen +
Entwicklung @ Durchflihrung Vertrieb Verwaltung

© Gerd Hauer, Business Institut International, 2018
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Verkaufen ist nicht alles,

aber ohne Verkaufen ist alles nichts! °

© Gerd Hauer, Business Institut International, 2018
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Frage:

Haben Sie heute
mindestens 50 % lhrer Zeit
daflr eingesetzt,
um neue Kunden zu finden?

...wenn ja,
dann einen Schonen Felerabend!

... wenn nein,
dann gehen Sie zuruck zur Arbeit!

© Gerd Hauer, Business Institut International, 2018



Viele Wege fuhren
nach Rom ...
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Glauben Sie,
dass es ,geborene” Verkaufer gibt ?

... was denken Sie?
Gehoren Sie dazu?

Wenn nein — fangen Sie an, zu arbeiten !

© Gerd Hauer, Business Institut International, 2018



Erfolgstipp 1.

Uberprufen Sie jeden Tag,
ob Sie ausreichend Zelt
fir den Vertrieb
eingesetzt haben!




Kapitel 2: Orientierung

An was muss Ich denn
alles denken?



Vertriebsformen und -wege

Stationarer
Vertrieb




Business J§ikisiails

International

Der Vertriebsfahrplan

A '1'7:‘-,7 >

Produkt bzw. Dienstleistungsbeschreibung

.. &
Vertriebsformen und |
Kommunikationsmedien |

Zlelgruppen

(&,
Zlelkunden

N

N\~  Bedirfnisse

N . Datenbank
L + Winsche g CRM-System |

T
LOsungen/Angebote, Verkaufsargumente

kN

Fotograf: fritv ,#ebensweg® - Some rights reserved,= 'http:/ﬁ;i:': S



Erfolgstipp 2:

Prifen Sie intensiv
(ggf. mit Unterstltzung eines Beraters),
welcher Vertriebsweg
fir Sie am meisten Erfolg verspricht.



Die Datenbank

oder
das CRM-System




Erfolgstipp 3

Tragen Sie jeden Tag
mindestens 3 potentielle Kunden
In Ihr CRM-System
oder Ihre Datenbank ein!




Kapitel 3: Die Zielgruppe

An wen will / kann ich denn
eigentlich verkaufen?
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Beispiel einer Zielgruppenliste nach Branchen

Ziel-

gruppe:

Zielgruppe 1 Mobilfunkanbieter
Zielgruppe 2 Festnetzbetreiber
Zielgruppe 3 Versicherungen
Zielgruppe 4 Banken
Zielgruppe 5 Tourismus
Zlelgruppe 6 Software
Zielgruppe 7 Hardware
Zielgruppe 8 Handel
Zielgruppe 9 Beratungsunternehmen
Zielgruppe 10 Sonstige

© Business Institut International, 2018



Start-up in Berlin Innovationspreis

: Designpreis
Innovatives,

mobiles
Austellungs-

produkt




Entwicklung einer Zielgruppen-Orientierung

Branche: Politik und Sport

Anpassung der Angebotsstruktur: Geandertes Preismodell

Ergebnis: Die Grunen, Bundespresseamt, Arbeitsagentur, ...
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Schulklassen

Kita-Kinder

Kindergeburtstage

& Freunde

und Vereine

Teams & Schulungen

Bergfreunde

Seid Ihr schon mal in 6 m Hohe
Oder habt auf 200 m langen Sei

Nachtschwarmer

Dann wird's hochste Zeit! Klettd
Euch hangend, schwingend, ba

Jedoch permanent gesichert -

0b Kind oder Erwachsener, Laié
Auf verschiedenen Parcours mit unterschiedlichen Hohen und Schwierigkeitsgraden konnt lhr den Wald
aus neuen Perspektiven kennenlernen und richtig Spaf haben.

Abenteuer, Naturerlebnis und Herausforderung fir Kinder, Familien, Schulklassen, Betriebsausfluge,
Vereinsfeiern oder auch einfach um Eure Fitness zu trainieren,

Fiir Eure Sicherheit!

K.'ALD \) NOCH MEHR
SNNIGSDCRF /1 ERLEBEN

|

X in Berlin-Brandenburg

groRzugige Areale mit je mehr
als 30.000 qm

Gewinner des Tourismuspreises
Brandenburg

Sofortkontakt

SOUVENIRS &
ﬁ GUTSCHEINE

OUTDOOREVENTS FUR
Familien & Freunde
Schulklassen
Kita-Kinder NEU

| Kindergeburtstage

Firmen & Vereine

Teams & Schulungen
' Bergfreunde NE
Nachtschwarmer

‘= MINIMIEREN



Erfolgstipp 4.

Investieren Sie ausreichend Zeitt,
um genau festzulegen,
an welche Zielgruppe Sie lhre
Produkte oder Dienstleistungen
verkaufen wollen!



Kapitel 4: Die Kundensuche

Wie komme ich aktiv an meine
(potentiellen) Kunden heran?
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Messen besuchen @
Bio Rl FA 18
BOTECHNOLOGY - BERLIN, 1-6 SEP 2017 || BEREIN

Fachzeitungen lesen
Anzeigen schalten

Empfehlungen erfragen

Im Internet recherchieren
Netzwerke aufbauen und nutzen
Telefon (be-)nutzen

. erzahlen Sie es jedem !
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Grundregeln fur einen erfolgreichen Messebesuch

pv~

/ | 4 oy : Ansprech-
Termine | 7 Partner mit

schon e ™ Handynr.
vor der Messe | . aufnehmen

Termine AN N Hallen-
vereinbaren J=r/ = &R _ w ) ‘ar-C) und
i Informationen | A4 4 1T AV Lageplan
einholen = mitnehmen
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Empfehlungsmanagement

Prinzipiell immer (zum richtigen Zeitpunkt) Empfehlungen
erfragen!

Businesg Institut

International

Gerd Hauer
show Businesg

International

Gerd Hauer

Warum sollten Sie eigentlich immer 2 Visitenkarten verteilen?

© Gerd Hauer, Business Institut International, 2018
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Herstellung von Kontakten -
,Door opener ‘ bei Neukunden

Sie gehoren zu den 5 % der

* Die Einladung bestvernetzten Mitglieder

« Das Arbeiten mit PR-Meldungen
« Die (sozialen) Netzwerke

Linked [}

« Die Verbande und Organisationen '\ 4 bestvernetzte

‘ XING-Mitglieder
« Der ,geplante Zufall
 Der ,Golf-Club’

XING’

Herzlichen Gliickwunsch!

° Das Referenzschreiben Sie haben 1.520 Kontakte auf XING. Damit zahlen Sie zu den

bestvernetzten Mitgliedern. Weiter so!

« Das Angebot von Verbesserungsvorschlagen

© Business Institut International, 2018



Kapitel 5: Die ,Gretchenfrage’

Warum sollte der Kunde
gerade bel mir kaufen?



Business JiEisiails
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Wer ein zentrales Problem seines Kunden
sichtbar besser lgst als andere,
kann seinen Erfolg nicht mehr verhindern. °

Arnold Weismann

© Gerd Hauer, Business Institut International, 2018
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Kundennutzen und Alleinstellungsmerkmal:
Unique Selling Proposition - USP

Die zentrale Fragestellung lautet:

Warum sollte der Kunde gerade mein
Angebot/Produkt kaufen?

Versuchen Sie,
Ihr Produkt/Angebot aus Sicht des Kaufers zu betrachten...

nicht: JIch bin toll / mein Produkt ist toll! ‘

sondern: Das ist Ihr Nutzen ! *

© Gerd Hauer, Business Institut International, 2018
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Und warum kauft nicht jeder das gleiche Auto?

Nur eine Frage
des Geschmacks?

© Business Institut International, 2018
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Unterschiedliche Kaufmotive:

 Wirtschaftlichkeits-Uberlegungen

o By

» Sicherheits-Denken /[ HANNOVERSCHE iz
. ~ EINFAGH. BESSER. DIREKT. *”
* Prestige-Geflhl -'
« Bequemlichkeits-Faktor
« Gesundheits-Denken
* Freiheits-Gefuhl
 Selbstverwirklichung
« Sozial-Motiv
LIQUI

« Gesellschaftliche Verantwortung MOLY‘

© Business Institut International, 2018


http://www.youtube.com/watch?v=FUKH-jlUDKw&feature=player_embedded
http://www.youtube.com/watch?v=p6OpFQl2mWY

Erfolgstipp 5:

Entwickeln Sie fUr jedes Kaufmotiv,
eine eigenstandige Angebotsstruktur,
bel der der Kunde
sofort seinen Nutzen erkennt!
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Geeignhete Wortwahl bel der Argumentation

Nutzen Sie die ,Transportfunktion * von geeigneten Ausdriicken:

.. das erlaubt Ihnen....

.. das bringt Ihnen........

.. dadurch erreichen Sie......

.. dies ermdoglicht Ihnen.......

.. das steigert/ verringert lhnen.....

.. das garantiert Ihnen......

.. dadurch sparen Sie....

.. dadurch haben Sie folgenden Vortell.....
.. sichert Ihnen.....

.. erspart lhnen......

© Gerd Hauer, Business Institut International, 2018



Business jEkisiaits

Sprachliches fur Grinder

International

oder was man/frau besser nicht sagen sollte

Besser nicht:

Sondern:

Ich bin dabei,
... mich selbstandig zu machen
Ich grinde gerade ein Unternehmen

Wir sind nur 2 Personen

Ich arbeite als ...

Meine Firma macht ...

Ich habe ein Unternehmen

Wir sind derzeit 2 Personen

© Gerd Hauer, Business Institut International, 2018
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Kundennutzen und Alleinstellungsmerkmal:
Unique Selling Proposition - USP

(eine Ubung, die in ,Fleisch und Blut * GUbergehen muss...)

Definieren Sie den Nutzen lhres Produktes /
Ihrer Dienstleistung aus der Sicht Ihres Kunden!

Erlautern Sie, wieso der Kunde/die Kundin
gerade bei Ihnen kaufen sollte.

Vergessen Sie bei allem niemals die emotionale Ebene!

© Gerd Hauer, Business Institut International, 2018



Kapitel 6: Das Verkaufsgesprach

Wie fuhre ich das Gesprach
professionell und wie
schliel3e ich erfolgreich ab?






Werbung

Beratungs- und Coaching-Angebot

Business |G

International

Gerd Hauer ist bei verschiedenen Institutionen
als Berater und/oder Coach akkreditiert.

In Berlin:

Coachin
O g

IBB Coaching Bonus: BONUS

In Brandenburg:

Wirtschaftsforderung
IbM - Innovationen brauchen Mut: Brandenburg | WFBB

Gerne prufen wir auch fir Sie die weiteren Mdglichkeiten
einer staatlichen Férderung!




Werbung

Klassische Fragen aus dem Vertrieb
(kleiner Auszug)

= Wie baue ich meinen Vertrieb auf? (make or buy?)

= Uber welche Vertriebskanale soll ich meine Produkte/Dienstleistungen
vertreiben?

=  Wer unterstltzt mich bei der Beschaffung von Vertriebspersonal?

= Zu welchen Konditionen soll ich einen Vertriebler einstellen?
(Fixum versus variable Vergitung; sonstige Konditionen?)

= Sollich Investoren mit ins Boot holen und wenn ja, zu welchen
Konditionen?

= Wie verhandle ich mit Investoren?

= Wie gehe ich mit der Frage nach Exklusivrechten um?

= Und viele mehr ...



Kapitel 6: Das Verkaufsgesprach

Wie fuhre ich das Gesprach
professionell und wie
schliel3e ich erfolgreich ab?
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Warum gab Gott dem Menschen
2 Ohren, aber nur einen Mund?

... damit sie mehr zuhoren konnen
und weniger quatschen ...

© Gerd Hauer, Business Institut International, 2018
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Die 4 Phasen des Verkaufsgesprachs

Gesprachs- @

eroffnung

: Vertrauens-
phase

Fachliche
Phase

| Abschluss-
phase

Vgl.: Ruhleder, Verkaufen von A-Z, S. 53
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Gesprachseroffnungen:
Small Talk — geeighete Themen

 Anreise

« Gebaude

«  Gegenstande / Kunstwerke
«  Wohnort (Land, Stadt, Viertel, Stral3e)
. Familienstand, Kinder

«  Haustiere oder Tiere allgemein
«  Beruf, Tatigkeit, Studium usw.
« Hobbies, Freizeit, Sport

«  Wetter

 Urlaub, Reisen allgemein

© Gerd Hauer, Business Institut International, 2018
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Warum kauft der Bauch
und nicht der Kopf?

© Gerd Hauer, Business Institut International, 2018
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Gewinnung von Vertrauen

O Inhaltsaspekt O
< —>

(Verstandesebene)

\ Beziehungsaspekt
‘;
(Gefluihlsebene)

Jede Kommunikation hat einen Inhalts- und einen Beziehungsaspekt.
Wobei immer die Beziehung den Inhalt bestimmt!

Quelle: Hierhold, E.: Sicher prasentieren — wirksamer vortragen
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Die Anatomie einer Nachricht

Sachinhalt
. S
D Selbst-
- C
E mmmmp Offen- N?.Ch Appell — i©
&) barun richt o
g
L -
LL]

Beziehung

Quelle: Schulz von Thun, Friedemann: Miteinander Reden, S. 30
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Verkaufsgesprache: Umgang mit Einwanden

Normale Verkaufer lieben Improvisation -
ein Profi will Geld verdienen !

Ein hervorragender Verkaufer ist stdndig auf der Suche
nach neuen Einwanden und versucht,
bessere Antworten auf die alten zu finden.

- Antworten uben, drillen, wiederholen !

Vgl.: Tom Hopkins: Einfach verkaufen, S. 50
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Verkaufsgesprache: Umgang mit Einwanden

o

Reagieren Sie positiv
Horen Sie aktiv zu
Stellen Sie Gegenfragen oder machen Sie eine Pause

Uberlegen Sie,
ob rational oder emotional diskutiert wird

Antworten Sie knapp und prazise

SchlielRen Sie eine Frage an ...

[ wer fragt — der fuhrt — der gewinnt |

Vgl.: Ruhleder, Verkaufen von A-Z, S. 37
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Verkaufsgesprache: Umgang mit Einwanden

1.

Die Plus-Minus-Methode
(... stimmt, bitte beachten Sie aber auch die Vorteile ...)

Die Ruckfrage-Methode
(... und manchmal erledigt es sich von selbst ... ;-)

Die Verkleinerungs-Methode
(... pro Einheit bedeutet das lediglich ...)

Die Umkehrungs-Methode
(... gerade weil wir etwas teurer sind,
sprechen wir eine andere Zielgruppe an ...)

Die Motivierungs-Methode
(... was mussten wir verbessern, damit der Preis akzeptabel ist ...)

Die Offenbarungs-Methode
(... was kann ich tun?)

Vgl.: Ruhleder, Verkaufen von A-Z, S. 109 ff



Mehrmaliges zustimmendes Nicken

Produkt wird in die Hand genommen

Durchbrechen der Distanzzone

Weiterer Gesprachspartner wird hinzugeholt

Eindeutige Informationsfrage (was kostet das?)

Negative AuRerungen tber den Wettbewerb durch Kunden

sk

> g

"""
R gy |

ﬁ L
Signale fiir den Abschluss ‘4{

V%Li Tom Hopkins: Einfach verkaufen, S. 55



Zusammenfassung
d Diskussion
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Vielen Dank fur Ihre Aufmerksamkeit
und viel Erfolg!

Business J§ikisidils

International

Gerd Hauer

Novalisstrasse 3

10115 Berlin-Mitte

Telefon: (030) 28 09 58 30

Fax: (030) 28 09 58 31

E-Mail: hauer@business-institut.com

© Gerd Hauer, Business Institut International, 2018
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