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Erfolgsrezept der 7 Kostbarkeiten im Vertrieb

achgehakt: Generieren Ihre Verkaufer

bereits im Akquiseprozess Alleinstel-
lungsmerkmale fiir potenzielle Neukunden?
Nur wer zukunftsorientierte und kreative
Losungen bietet, die strategische Wettbe-
werbsvorteile flir den Kunden schaffen, ge-
hort im Vertrieb hochgradig erklarungsbe-
dirftiger Investitionsgliter zu den Erfolg-
reichen. Kreativitat beweist Ihr Vertrieb
aus Sicht des Kunden, wenn er neue Lo-
sungen fiir aufgetretene Probleme findet,
diffuse Schwierigkeiten erkennt und ver-
nachlassigte Themen aufspurt. Dazu sollte
sich Ihr Verkaufer im Business des poten-
ziellen Kunden als strategischer Entwick-
ler und Berater begreifen. Er kennt des-
sen Markte und unternehmerisches Um-
feld genau und kann aktuelle und kiinfti-
ge Branchenentwicklungen objektiv ein-
schatzen. Im Mittelpunkt stehen die un-
ternehmerischen Herausforderungen Ih-
res Kunden. Nur durch die fundierte Kun-
den-Expertise kann Ihr Verkaufer Defizite
aufdecken, die den Erfolg des Kunden be-
hindern und sich mit einer zukunftsorien-
tierten Problemlosung im Wettbewerb
positionieren. Voraussetzung fiir den Er-
werb dieser Expertise ist stets die exzel-
lente Vorbereitung. Profundes Markt- und
Branchenwissen, aber auch eine spezi-
fische Recherche vor jedem Kundenge-
sprach sind hierbei unabdingbar. Zudem
gilt es, die tatsachlichen Entscheidungs-
trager des potenziellen Kunden zu eruie-
ren, um eine effiziente Kundenansprache
zu ermoglichen. Dazu benotigt Ihr Ver-
kaufer entsprechende Freiraume in der
Gestaltung seiner Arbeitsweise. Er muss
in die Welt des potenziellen Kunden ein-
tauchen, im Umfeld des Entscheiders re-
cherchieren und Informationen zu den
verschiedenen Unternehmensbereichen
des Kunden sammeln, um die elementa-
ren Key Facts fiir eine kundenspezifische
Problemldosung selektieren zu konnen. Im
Kundengesprach gilt es, mit Fingerspitzen-
gefiihl die Bediirfnisse hinter den artiku-
lierten Wiinschen aufzuspiren. Einwan-
de hinsichtlich eines zu hohen Preises Ih-
rer Produkte resultieren moglicherweise
in erster Linie aus der unausgesproche-
nen Suche nach echter Innovation. Die-
se soll dem Kunden helfen, den eigenen
USP auszuformen, Mehrumsatze zu ge-

nerieren und so die Investitionskosten
schnell zu amortisieren. Ihr Produktport-
folio sollte so zusammengesetzt und pra-
sentiert werden, dass es lhren potenziellen
Kunden bei der Verwirklichung dieser Zie-
le individuelle Unterstiitzung bietet. Hier-
bei sind entsprechendes Einfiihlungsver-
mogen und das Know-how spezieller Fra-
getechniken von Noten, um den Kunden
die Losung selbst aufspiiren und formu-
lieren zu lassen. Flexibilitat ist zudem ge-
fragt in der Balance eines vertrauensvollen
Beziehungsaufbaus und der permanenten
Fokussierung auf den Verkaufsabschluss.
Nachdem Ihr Verkaufer den Weg zur Lo-
sung geebnet hat, sollte er dem Kunden
seine aktive Unterstlitzung bei der Um-
setzung anbieten. So unterstreicht er das
nachhaltige Interesse an der Geschafts-
beziehung. Sprechen Sie noch heute mit
Ilhrem Vertriebsteam dariiber. Viel Erfolg
bei der nachsten Akquise!
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