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Das sollte Ihnen nach einem Vériebs-
seminar nicht passieren !

Fragt man nach dem Ergebnis eines Vertriebsseminars, stof3t man immer
wieder auf folgende Problematik:

Der Verkaufsleiter berichtet: "Nach drei Tagen Verkaufsseminar ka-
men meine Mitarbeiter voller Motivation zuriick in die Firma. Da sich aber
auf den Schreibtischen Kundenanfragen, Auftragsbearbeitungen und Tele-
fonzettel stapelten sowie das tagliche Arbeitspensum zu absolvieren war,
blieb nie die notwendige Zeit, das Erlernte in die Praxis umzusetzen. War
alles wieder aufgearbeitet, schien die Motivation genauso schnell verpufft
wie sie erzeugt worden war und jeder fiel in seinen Ublichen Arbeitstrott
zurlck."

Der Verkaufer selbst sprach von "drei harten Tagen™: "Sechs Stunden
pro Tag nur sitzen, zuhdren und mitschreiben; drei Tage mit Wissen voll-
gestopft werden und sich fihlen wie ein Wassereimer, den jemand mit
einem Feuerwehrschlauch gefullt hat. Was bleibt im Endeffekt von all dem
Gelernten noch ubrig?

AulRerdem wurde im Seminar nicht auf meine individuellen Probleme ein-
gegangen. Und wann sollen die Seminarunterlagen durchgearbeitet wer-
den - am Wochenende oder Ende des Monats...?" (Anmerkung: Dies ist
der sicherste Weg, Seminarunterlagen fur immer in die unterste Schreib-
tischschublade zu verbannen)

SchlieRlich der Chef: "Was niitzen uns Seminare und Schulungen, wenn
sich das Verhalten unserer Verkaufer nicht nachhaltig verbessert, um da-
mit die Verkaufsumséatze kontinuierlich zu steigern. Gibt es kein Seminar,
das die praktische Umsetzung und die Motivation der Verkaufer langfristig
sichert? Haben wir uns tberhaupt fur die richtige Trainingsmethode ent-
schieden oder haben wir viel Geld fir wenig Wirkung ausgegeben? Wel-
che anderen Lésungen gibt es?"

© KITZKI u. Partner & INtem T 37
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Die Geschichte vom Eisbaren

Fazit:

© KITZKI u. Partner & INtem T 47
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Kontakte leicht gemacht

Kontaktbricken:

Begriffe

Gesprachsthema

Bilder

rechte Tragflache:
Segeljacht

linke Tragflache:
Familie mit spie
lenden Kindern

JumbaoJet

Arbeitshandschuh

Haus

Namensschild

Hobby, Sport,
Freizeit

Familie,Kinder,
Schule

Urlaub/
Geschaftsreise

Beruf, Ausbildung,
Tatigkeit, Mitar
beiter, tagliche
Herausforderung

Wohnort,eigenes
Haus,Firma,
Standort Herkunft

Mit Namenvorstel
len, Namen merken,
andere mit Namen
ansprechen
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Mein Gesprachspartner.

© KITZKI u. Partner & INtem T617
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Die 3 Saulen de¥erkaufserfolgs
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Die Merkfahigkeit des Menschen betragt:

% durch Horen

% durch Sehen

% durch Horen und Sehen
% durch selbst sprechen

% durch selbst ausfihren

© KITZKI u. Partner & INtem T 817
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Unser Ziel ist es,
IHRE Fahigkeiten zu steigern

Beurteilen Sie selbst und versuchen Sie
einmal objektiv, Ihre Fahigkeiten (Ihrer schwach mit normal | gut | sehr
Verkaufer) im Verkauf festzustellen. (Nur Licken gut
fur Sie persénlich)

1. Uberzeugende Produktprasentation

2. Sichere Einwandbehandlung

3. Zeit- u. Selbstmanagement/
-organisation

N

. Organisation Ihres Verkaufsgespraches

. Uberzeugend argumentieren

. Kaufwunsch emotional wecken

. Sicher abschliel3en

. Terminvereinbarung am Telefon

O || N O | O

. Sichere Einwandbehandlung

10. Ziele setzen und erreichen

11. Kundenorientiert handeln

12. Eigenmotivation

13. Begeisterung

14. Kreative Ideen umsetzen

15. Beim Interessenten Interesse wecken

16. Gezielte Fragetechnik einsetzen

17. Interessenten zu Kaufern machen

18. Sichere Bedarfsanalyse

19. Beweis und Begriindung im Verkauf

20. Kommunikationsfahigkeit

21. Zwischenmenschliche Beziehungen

22."Zu teuer" - wie reagiere ich?

23. Ihr Selbstvertrauen als Verkaufer steigern

© KITZKI u. Partner & INtem T 97
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10 Faktoren flr den Akquisitionserfolg!

1. Auftritt und Personlichkeit

Jeder Mensch schéatzt sein Gegeniber innerhalb von wenigen Sekuniden ein
dieser Prozess lauft unbewul3t ab. Zu dem richtigen Outfit gehdren genauso die
Korpersprache, die Stimme (der Ton macht die Musik) und ganz besalglers
Sprache des Gesichtes. Je besser Sie in der Vorstellungswelt der potentiellen
Kunden ankommen je professioneller Sie eine Vertrauensbasis aufbauen kénnen,
desto hoher ist die Chance, den Kunden zu gewinnen.

2. Wirkungsvolle Produktpréasentation

LernenSie, wie Sie Ihre Produkte, lhrei@nstleistung im Eirelgesprach oder
zusammen mit mehreren Gesprachspartnern interessant, pragnant ung-tberze
gend darstellen kénnen.

3. Einwande verkaufsaktiv nutzen

Ei nwdnde geh°ren zum Verkadésgsppéith e
Sie mitEinwanderumgehen kdnnen, je besser Sie diese Einwande behandeln

lernen,desto einfackrkénnen Sie Chancen erkennen und verkaufsaktiva-Arg

mentationen finden.

4. Uberzeugende Verkaufsgesprache fiihren

Die Kunden kaufemicht unser Produldder unsere Dienstleistungpndern den
Nutzen, den sie davon erwarten.

Sie werden durch die Anwendung der so genannten Nutzenmatrix lernen, wie Sie
Ihre Produktmerkmale kreativ in Uberzeugende Kundennutzen umwandeln.

Sie werden erkeren, wie ein Uberzeugendes Verkaufsgesprach psychologisch
richtig aufgebaut wird. Diese Grundstruktur wird lhnen helfen, auch bei schwier
gen Kundengesprachen immer die Orientierung zu behalten, um lhr Ziel sicher zu
erreichen.

5. Durch qualifizierte Fragetechnik den Bedarf sicher

erkennen
Jeder Mensch hat seine eigene Sichtweise der Welt. Was fiir den einenfein Kau
argument i st kann f¢r den anderen unint

die lhnen genau sagt, was darrille ben6tigt und wilkeinfach weg. NutzeBie
die qualifizierte Fragetechnikso bekommen Sigchneller und sichetie kaufert-
scheidende Informationersie argumentieren dann nicht nur bedufnisd no-
tivbezogen, sondern Siewmnenauchwertvolle Zet fir eine zielgenauererA
gumentation und EinwandbehandlengAul3erdem erkennen Sie, welchePr
dukte / Dienstleistungeffiir lnren Kunden aul3erdem infrage koen kbnnten.

© KITZKI u. Partner & INtem T 107



4
KITZKIEPARTNER
“ G Neukundengewinnung @esp}rfo’ma”cea”d leadesship

6. Namens und Gedachtnistraining

Menschen hdren in der Regel gerne inkamen. Steigern Sie Ihr Neens und
Personengedéchtnis

Die sogenannte AVer bi nWissenigperPracktmeki k i hi | f i
maleundNutzenargumentauch in schwierigen Situationen schnell und sicher
aus lhrem Gedachtnis abrufen kénnen

7. Eigenmotvation und Begeisterung

Verkaufen, Kundenkontakte und Verhandlungen kdnnen und (mussen) $pass m
chen. (WelchenKé ner habenJ)Siée | ieber €

Denken Sie an den Spitzenspioiiber Sieg und Niederlage wird haufig nur im

Kopf entschieden. Finden Sie Mdadlkeiten,sichi mmer wennds | hnen n
erscheintyon innen heraus zu motivieren, um die taglichen Herausforderungen

anpacken und meistern zu kénnen.

Ubertragen Sie degpositiven Einfluss auf die emotionale Ebene Itianden.

8. ASicheseVvbskabtsni

Viele verstehen dieses gefligelte Wort falsch. Sie werden erfahren, warum es
wichtig ist, das Aeigene Il ch beim Kunden
Selbstwertgefiihl Ihres Kunden steigern konnen. Sie erfahren, wie Sie vom Ku

den als Panter / in akzeptiert und nicht als unangenehme / r Verkaufer / in oder

einfache Bedienkraft gesehen werden.

9. Sicher verkaufeni einkaufen lassen

Bieten Sie Il hre Produkte / Dienstleistun:i
st@ndni si anlhrenYuademdad Geféiflehr gub eingekauft zuah

benWenn Sie sich f¢grds AVerkaufend sch? mei
Preise haben, dann haben Sie bereits im Vorfeld verloren.

10. Akquisitionsstrategie

Wahlen Sie sehr genau Ihre Positionierung Akquisitionsstrategie aus. Ube
prufen Sie diese auch regelméafiig, denn, was in der einen Branche, in dem einen
Unternehmen vorzuglich funktioniert, kann bei Ihnen Gberhauptaishhgen.

© KITZKI u. Partner & INtem T 117
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Keine Produktstarke ohne Nutzen!

Viele Verkauferinnemeigen dazu, inVerkaufgesprach nur tber die
Produktstarke oder Bestandteile ihres Produktes bzw. ihrer Disnstlei

tung zu sprechen. Sie versaumen dabei, den Nutzen fir die Kunden zu
betonen.

Die Kunden werden sich im Stillen
davon?in Erhalten sie darauf h-keine
rem Angebot nachlassen. Die Kunden kaufen letztlich nur das, was
ihnen aus ihrer Sicht einen Nutzen bietet, also z. B.:

b7 mehr Umsatz
Yo Sicherheit

Y% Bequemlichkeit
¥  Ansehen

b7 Gewinn

) usw.

Fur unsVerkauferinnerbedeutet das: Weg von der oft schon zer G

wohnheit gewordenen Aufzahlung der Produktstarken, hin zwy Da
stellung des Nutzens fg¢r die Kunde
des Kunden denkenii kann.

Gehoren Sie zu deverkauferinren die ihre Produktstarken gerne mit
folgenden Worten beschreiben?

%  hohe Qualitat

%  lange Lebensdauer

Y% ausgezeichneter Service
Yo usw.

© KITZKI u. Partner & INtem T 127
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Solche unbestimmten Angaben und Verallgemeinerungen tberzeugen
selten. Deshalb erklaren Sie lhren Kunden, was Sie bzw. lhre Firma,
unter Ahoher Qualitatn oder A a
konkretverstehen.

Dasselbe qilt fir Faclund Fremdworter, die wirdd der Produktda
stellung allzu gerne gebrauchen, ohne sicher zu sein, ob sie & uns
re/n Gesprachspartnerin auch verstandlich sind.

ADenken Sie i mmer darfhn:
Die Kunden kaufen nicht das, was Sie
ihnen empfehlen, sondern das, was sie glauben, was ihnen
das Produkt / di e Dienst ei stu

Ich verzaubere meine

Kunden mit Nutzen !!!

© KITZKI u. Partner & INtem T 137
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Produktstarke Nutzen

~

AWer dienen mPcéeen. mnu€senhtezl
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Beispiele:

1. Produktstarke:

Nutzen:

2. Produktstarke:

Nutzen:

© KITZKI u. Partner & INtem T 157
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Ubungsblatt Starken / Nutzen

Ihr Produkt / Ihre Dienstleistung:

1.)  Stéarke lhres
Produktes:

Bricke zum Nutzen: ... daengt Ihnen ...

3.) Nutzen fur
die Kunden:

1.)  Starke lhres
Produktes:

Brucke zum Nutzen: ... das bringt Ihnen ...

3.) Nutzen fur
die Kunden:

© KITZKI u. Partner & INtem 7167
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Ubungsblatt Starken / Nutzen

Ihr Produkt / Ihre Dienstleistung:

1.)  Stéarke lhres
Produktes:

Bricke zum Nutzen: ... das bringt Ihnen ...

3.) Nutzen fur
die Kunden:

1.)  Starke lhres
Produktes:

Brucke zum Nutzen: ... das bringt Ihnen ...

3.) Nutzen fur
die Kunden:

© KITZKI u. Partner & INtem T 177
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Ubungsblatt Starken / Nutzen

Ihr Produkt / Ihre Dienstleistung:

1.)  Stéarke lhres
Produktes:

Briicke zur Erklarung: ... darunter verstehen wir ..

2.)  Erklarung der
Produktstarke:

Bricke zuniNutzen: ... das bringt Ihnen ...

3.) Nutzen fur die
Kunden:

© KITZKI u. Partner & INtem T 187
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Ubungsblatt Starken / Nutzen

Ihr Produkt / Ihre Dienstleistung:

1.)  Stéarke lhres
Produktes:

Briicke zur Erklarung: ... darunter verstehen wir ..

2.)  Erklarung der
Produktstarke:

Bricke zum Nutzen: ... das bringt Ihnen ...

3.) Nutzen fur die
Kunden:

© KITZKI u. Partner & INtem T 197
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Ubungsblatt Starken / Nutzen

Ihr Produkt / Ihre Dienstleistung:

1.)  Stéarke lhres
Produktes:

Briicke zuierklarung: ... darunter verstehen wir ...

2.)  Erklarung der
Produktstarke:

Bricke zum Nutzen: ... das bringt Ihnen ...

3.) Nutzen fur die
Kunden:

© KITZKI u. Partner & INtem T 207
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Umsetzungsblatt:

Von Produktstarken zu Kundennutzen

Ich mdchte lhnen heute unser

Produktstéarke
Nutzen

bringt Thnen

bedeutet fur Sie
erhoht lhr
schitzt vor
spart Ihnen
verhindert

sorgt fur
ermoglicht Thnen
sichert Ihnen
erleichtert Ihnen
steigert lhre
senktlhre
maximiert lhre
festigt lhre
gewahrt Ihnen

starkt

Verkaufstraining vorstellen

(Produkt oder Dienstleistung)

Wir trainieren in

11 IntervaltEinheiten.

hohe Merkfahigkeit des

Lernstoffes

lernen in kleinen Schritte

sofortige Umsetzung

in die Praxis

Wir tGben in positiver
Atmosphare.

Angst und Lernstress

die Aufnahme neuer
Erkenntnisse

Lernmotivation

Ihr Selbstvertrauen

© KITZKI u. Partner & INtem
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Umsetzungsblatt:
Von Produktstarken zu Kundennutzen

Ich mdchte lhnen heute unser vorstellen

(Produkt oder Dienstleistung)

Produktstéarke
Nutzen

bringt Ihnnen

bedeutet fur Sie
erhoht Ihr
schitzt vor
spart Ihnen
verhindert

sorgt fur
ermoglicht Thnen
sichert Ihnen
erleichtert Ihnen
steigert lhre
senkt lhre
maximiert lhre
festigt lhre

gewahrt lhnen

starkt

© KITZKI u. Partner & INtem T 227
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Akquisitionsstrategien

1. POSITIONIERUNG
Viele Fragen zu beantworten é.

A Wer sind unsere Kunden, was charakterisiert sie, welche Erwartungen und
Winsche haben sie, und welche Faktoren beeinflussen ihre Kaische
dungen?

Wie wollen wirzukunftig von unseren Kunden wahrgenommen werden?

Wer sind eigentlich unsere zukinftigen Kunden?

Wie heben wir uns vom Wettbewerb ab?

Wer sind unsere aktuellen und potenziellen Wettbewerber, welche Substitute
sind vorhanden?

etc.

T To To I

I>

2. VERTRIEBSSTRATEGIE

Viele Fragen zu beantworten é.

A Welche konkreten MaRnahmen und Vorgaben miissen umgesetzt werden?
A Welche unternehmerischen Voraussetzungen miissen erfiillt sein?
A etc.
A Welche Akquisitionsstrategien kommen zum Einsatz?
A Welche Wege nutzen wir zur Neukundengawing?
C Telefonmarketing C Fremde Veranstaltungen
C Direktansprache C Infoveranstaltungen
C Messebesuche C Hausmessen
C Mailings / Erlebnismarketing C Anzeigen
C Messstand C Vortrage / Veranstaltungen

© KITZKI u. Partner & INtem T 237
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Verkaufstrichter

potentielle Kunden selektieren

Erstkontakt

Quoten NOGO's

Angebotsphase

ermitteln NOGO's

\

3. UMSETZUNG IN DIE PRAXIS

AEi n -Tsaml ist svie eine Stiirmerkette im FuRball. Ohne Tore kann das
schonste Spiel nicht gewonnen werden, ohne Verkaufe sind die besten Pfodukte

~

Dienstleistungemichtswe r t . i

Der Verkauf wird i.d.R. durch Menschen gemathtelchesWissen und welche
Fahigkeiten benétigen Sie zusatzlich, um mehr Kunden zu tberzeugen, mehr U
satz zu machen und mehr Ertrag zu generieren?

© KITZKI u. Partner & INtem T 2417
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4 Erfolgsfaktoren fur das erfolgreiche
Verkaufsgesprach

© KITZKI u. Partner & INtem T 2571
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AuRere Kommunikation und
Beziehungsmanagement

© KITZKI u. Partner & INtem T 2617
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Was kdnnen Sie aus den 2 Y2 Stunden
sofort morgen um

© KITZKI u. Partner & INtem T 277
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Erfolgstipp

Arbeiten Sie nicht nur in lhrem

Unternehmen- sondern arbeiten

Siean sichund an lhrem

Unternehmen!

© KITZKI u. Partner & INtem T 287
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Kontaktdaten
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Centroallee 263a
46047 Oberhausen
Telefon: 0208 / 456990
Fax: 0208 / 45699 79
www.Kitzki.de
peter.kitzki @kitzki.de

Sie sind in guter Gesellschaft
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