PROFESSIONELL VERKAUFEN

MIT DEM ST. GALLER VERKAUFS-PROZESS VERTRIEBSERFOLGE STEIGERN



PROFESSIONELLER VERKAUF

Der Verkauf ist die Umsetzung aller unterneh- serungen realisiert werden konnten? Uber 80%

@ merischen Tatigkeiten — die Stunde der Wahr- der in einer Langzeitbeobachtung untersuchten
heit. Investieren Sie gentigend Zeit und Kraft in Unternehmen sehen groBe Optimierungsreser-
diese entscheidende Funktion? Hat der Verkauf ven in ihrem Verkauf.

in lhrem Unternehmen jenen Stellenwert, den
er haben misste? Oder glauben Sie, dass durch Wir unterstltzen Sie bei der Professionalisie-

geeignete Programme hier wesentliche Verbes- rung lhres Verkaufs.

KUNDENPOTENZIALE BESSER NUTZEN

Bestehende Kunden mit zusatzlichem Potenzi- Wir zeigen lhnen wie Sie Potenziale erkennen

@ al sind die erste Wahl bei der Optimierung der und auszuschopfen konnen. Mit einem scharfen
Verkaufsleistung. Kennen Sie das Potenzial Ihrer Auge fur ungenutzte Moglichkeiten, das er-
Kunden wirklich? Und was tun Sie, um es opti- staunliche Resultate hervorbringt.

mal zu nutzen?




KUNDENABGANGE VERRINGERN

Jeder rentable Kunde, den Sie aus eigenem
Verschulden verlieren, ist eine Niederlage. Die
Kundenabgangs-Quote ist eine wichtige Kenn-

zahl. Vor allem dann, wenn es teuer wird, den

abwandernden Kunden durch Neukundenakqui-

sition zu kompensieren. Es gilt, einen Kreislauf
von zunehmender Abwanderung und steigen-
dem Aufwand fir Neukunden-Gewinnung auf

jeden Fall zu vermeiden.

Um die Quote an Kundenabgangen zu

reduzieren, sind mehrere Ansatze denkbar:

* Friherkennung von Unzufriedenheit

+ Aktive Steuerung der Kundenloyalitat

* Kundenfreundliche Bindungsprogramme
* Reklamations-Management

e Kunden-Rlckholaktionen

-

Aufforderung zur Reaktion

v

Telefonmarketing

v

Offerte 1 Seite

Abschlussquote
ohne Nachfassen (in%)

Abschlussquote
mit Nachfassen (in%)

Controlling des
Verkaufserfolgs




VERKAUFERLEISTUNG STEIGERN

Kunde kommt auf uns zu Wir gehen auf Kunden zu

Kunde hat Bedarf
und will kaufen

Unser Angebot I Kundennutzen I Problemiosung

Den Auftrag holen

Die entscheidende Frage beim Verkaufen ist: ,Wer macht den ersten Schritt: Wir oder der Kunde?”
Beide Verkaufswege missen professionell angegangen werden:
* Was ist zu tun, um dauerhaft ausreichend Kundenanfragen zu schaffen und aus diesen gute Auftrage zu generieren?
» Wie konnen wir einen chancenreichen Erstkontakt zu einem potenziellen Kunden herstellen?

* Wie wird aus einem Erstkunden ein Stammkunde?

ST. GALLER VERKAUFS-PROZESS

1. Verkaufs-Modell

Die Analyse: Wer verkauft was und wem
fur welche Bedurfnisse, Uber welche
Absatzkanale, wann, wo und in welchem

Wettbewerbsumfeld?

2. Heutige Verkaufsstarke
Wo sind wir stark, wo schwach? Ideen

zum Ausbau der Starke im Verkauf

3. Mehr Umsatz mit
bestehenden Kunden

Realisierung eines Programms zur Nutzung

der Potenziale bestehender Kunden

4. Neue Kunden gewinnen
Realisierung eines Programms zur

Neukunden-Akquisition

5. Kundenabwanderung reduzieren
Realisierung eines Programms zur

Reduktion der Kundenabgange

6. Umsetzungs-Programm
Realisierung eines Programms zur

Optimierung der Verkauferleistung
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