
PROFESSIONELL VERKAUFEN
 

Mit dem St. Galler Verkaufs-Prozess Vertriebserfolge steigern



PROFESSIONELLER VERKAUF

Der Verkauf  ist  d ie  Umsetzung al ler  unterneh-

merischen Tät igkeiten – die  Stunde der  Wahr-

heit .  Invest ieren S ie  genügend Zeit  und Kraft  in 

diese entscheidende Funkt ion? Hat  der  Verkauf 

in  Ihrem Unternehmen jenen Stel lenwert,  den 

er  haben müsste? Oder glauben Sie,  dass  durch 

geeignete Programme hier  wesent l iche Verbes-

serungen real is iert  werden könnten? Über 80% 

der in  e iner  Langzeitbeobachtung untersuchten 

Unternehmen sehen große Optimierungsreser-

ven in ihrem Verkauf.

Wir  unterstützen S ie  bei  der  Profess ional is ie-

rung Ihres Verkaufs.

KUNDENPOTENZIALE BESSER NUTZEN

Bestehende Kunden mit  zusätz l ichem Potenzi-

al  s ind die  erste Wahl  bei  der  Optimierung der 

Verkaufs le istung.  Kennen Sie  das Potenzia l  Ihrer 

Kunden wirkl ich? Und was tun S ie,  um es opt i-

mal  zu nutzen?

Wir  zeigen Ihnen wie S ie  Potenzia le  erkennen 

und auszuschöpfen können.  Mit  e inem scharfen 

Auge für  ungenutzte Mögl ichkeiten,  das er-

staunl iche Resultate hervorbr ingt.



Kundenabgänge verringern

Jeder  rentable Kunde,  den S ie  aus e igenem 

Verschulden ver l ieren,  ist  e ine Nieder lage.  Die 

Kundenabgangs-Quote ist  e ine wicht ige Kenn-

zahl .  Vor  a l lem dann,  wenn es teuer  wird,  den 

abwandernden Kunden durch Neukundenakqui-

s i t ion zu kompensieren.  Es  gi l t ,  e inen Kreis lauf 

von zunehmender Abwanderung und steigen-

dem Aufwand für  Neukunden-Gewinnung auf 

jeden Fal l  zu vermeiden.

Um die Quote an Kundenabgängen zu 

reduzieren,  s ind mehrere Ansätze denkbar:

•  	 Früherkennung von Unzufr iedenheit

•  	 Akt ive Steuerung der  Kundenloyal i tät

•  	 Kundenfreundl iche Bindungsprogramme

• 	 Reklamations-Management

•  	 Kunden-Rückholakt ionen 

NEUE KUNDEN

GEWINNEN 

Jedes Unternehmen braucht  neue Kun-

den.  Der  wirtschaft l iche Wert  e iner  

neuen Kundenbeziehung gibt  den 

Aufwand vor,  der  in  der  Neukundenge-

winnung betr ieben werden darf .  Davon 

ausgehend entwickeln,  testen und ver-

feinern wir  das bestmögl iche Konzept 

für  Ihre Neukunden-Gewinnung.

Controlling des 
Verkaufserfolgs

Aufforderung zur Reaktion

MailingsInserate Newsletter

Telefonmarketing

Abschlussquote 
mit Nachfassen (in%)

Offerte 1 Seite

Abschlussquote 
ohne Nachfassen (in%)



VERKÄUFERLEISTUNG STEIGERN

Die entscheidende Frage beim Verkaufen ist :  „Wer macht den ersten Schr i tt :  Wir  oder  der  Kunde?“ 

Beide Verkaufswege müssen profess ionel l  angegangen werden: 

•  Was ist  zu tun,  um dauerhaft  ausreichend Kundenanfragen zu schaffen und aus diesen gute Aufträge zu gener ieren?

•  Wie können wir  e inen chancenreichen Erstkontakt  zu e inem potenzie l len Kunden herste l len?

•  Wie wird aus e inem Erstkunden ein Stammkunde?

Kunde kommt auf uns zu

Kunde hat Bedarf 
und will kaufen

Kundenanfragen 
provozieren

Aktiv Erstkontakte 
herstellen

Wir gehen auf Kunden zu

Unser Angebot Kundennutzen Problemlösung

Den Auftrag holen

ST. GALLER VERKAUFS-PROZESS

1. Verkaufs-Modell

Die Analyse:  Wer verkauft  was und wem 

für  welche Bedürfnisse,  über  welche 

Absatzkanäle,  wann, wo und in welchem 

Wettbewerbsumfeld?

2. Heutige Verkaufsstärke

Wo sind wir  stark,  wo schwach? Ideen 

zum Ausbau der  Stärke im Verkauf

3. Mehr Umsatz mit 
bestehenden Kunden

Real is ierung eines Programms zur  Nutzung 

der  Potenzia le  bestehender Kunden

4. Neue Kunden gewinnen

Real is ierung eines Programms zur 

Neukunden-Akquis i t ion

5. Kundenabwanderung reduzieren

Real is ierung eines Programms zur 

Redukt ion der  Kundenabgänge

6. Umsetzungs-Programm

Real is ierung eines Programms zur 

Optimierung der  Verkäufer le istung
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