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Flhrungskrafte missen Leitbilder sein

ERFOLG erfordert WOLLEN
Aus der Praxis flr die Praxis

1
Thema - Verkauf optimieren @

Bitte notieren Sie hierzu lhre aktuelle Sicht Anmerkungen :

Marktlage

Frage | trifft :tl:vas Z(:fars nicht Bekanntheitsgrad ?

Antwort Ja Ja nein | Nein

Zu wenige Anfragen von Interessenten

Es fehlt Konzentration auf eine Leistung

Es fehlt Marketingunterstiitzung

Es fehlt gute Zielgruppenansprache

Frage / trifft zu  oder nicht
etwas | etwas .

Antwort Ja Ja nein | Nein

Schwankende Umsatze / Auslastung

Schlechtes Verhalinis Angebote / Auftrage

Der Markt gibt momentan wenig her

Ofters wechselnde Mitarbeiter / Kollegen

Bedurfnisse der Kunden nicht deutlich

Ziele | Wiinsche )

Frage / trifft_zu _ oder nicht Leichter verkaufen ?
etwas | etwas .

Antwort Ja Ja nein | Nein

leichter verkaufen

Nicht Uber den Preis

Zusammenarbeit Innen / AuRRen ist ungut

Kundenbegeisterung fehlt

Weiterempfehlungen / Netzwerke fehlen

Was wird bereits genutzt ?

Frage / trifft zu  oder nicht
etwas | etwas .

Antwort Ja Ja mein | Nein

Internet Nutzung allgemein

Eigene WEB Seite

Vorbereitung auf Kundengesprache

Newsletter ( E-Mail ) ; wie , Nutzen

Schulungen

Jahr hat 365 Tage, abziiglich 104 Tage flir Wochenende/ Feiertage, Urlaub, Krankheit,

Sondertage 51 Tage/ Sitzungen und Besprechungen 16 Tage/ Besuchsplanungen,

Vorbereitungen, Administration 19 Tage / Weiterbildung und Produktschulungen 8

Tage // verbleiben in Summe 167 Tage

Bei angesetzten Jahreskosten pro Verkaufer von 60.000 €

und ca. 6 Kundenbesuchen pro Tag ergeben sich

Stundekosten von ca. 60 €/ Std.
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Siegfried Wüst
Notiz
Wer hier in Qualität und Können investiert wird gewinnen.
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Bitte notieren Sie auch hierzu lhre Gedanken und Vorstellungen. Was kénnen Sie sich

vorstellen?
Méglichkeiten zum Ausgleichen von Schwankungen
Frage / trifft _zu  oder nicht
Antwort Ja j’;was Eg’i":s‘ Nein
Rabatt * auf Jahresvolumina
Stammkundenaktionen

Personlichen Kontakt pflegen

Markt genau beobachten
Kundenentwicklungen besprechen
Auftragsnachbetreuung / Nachfragen

Kunden brauchen Informationen
Kunden brauchen Betreuung
Kundenbindung ist wichtig

Neukundengewinnung ist teuer im Vergleich zu einem Ausbau
vorhandener Kunden

Kunden wollen bestatigt und begeistert werden, und sind dann
ein sehr guter Werbetrager (Mund zu Mund Propaganda).

. ®l

Rabatte kosten Geld: (sind also unglinstig)

Beispiel zur Einstimmung:

Umsatz =100
Preissenkung um -5 % wird so zu 95
Rohertrag von 10% (sind 10)

davon sind nun 5 bereits weg, somit sind die fehlenden 5 wieder
durch 100% Mehr-Umsatz zu kompensieren. Bei hier nur 5% Rabatt.

Das bedeutet eine Umsatz-Steigerung von 100 % ist hier notwendig.

Eine Umsatzsteigerung von 100 %, also noch mal 100 % Umsatz sind
notwendig um den verlorenen Ertrag bei 5% Rabatt und 10 % Rohertrag zu
kompensieren.
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Siegfried Wüst
Notiz
Rabatte sind immer kritisch.
Hier ist eine gute Information
über:
Handelspannen und Risiken wichtig.

Siegfried Wüst
Hervorheben
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* Verstandnis der Vertriebsmitarbeiter auf die Unternehmensziele ausrichten

* Festlegung der Vertriebsargumentation

* Klare Kommunikation der Vertriebs- und Unternehmensziele

* Aktuelle Organisation mit Stellenbeschreibung und Kompetenzen

*  Schulungen in/mit Akquisition, intern und extern

* Ausbildungsstand regelmaRig priifen und gezielt weiterentwickeln

* Planung von zu bearbeitenden Markten : Quantitiaten, Qualitidten und Quoten

* Bislang ungenutzte Vertriebskanale priifen und Tests durchfiihren (Chance / Risiko)

* Verantwortung fiir die Aufteilung der Potenziale zwischen intern, extern und kundenbezogen
» Definition von Berichts-Inhalten und Intervallen (mdglichst vereinheitlicht, kurz und pragnant)
* RegelmiBige Auswertung der Erfolgsquoten (Aufwand/Nutzen, Effektivitaten, Berichte)
* Reklamationen und Gutschriften beachten

» Erfahrungen in regelmaBigen Abstédnden erfassen, berichten und auswerten

* Gemeinsam Erfahrungen austauschen und Erfolge besprechen (als Gedanken)

Schritte im Vertriebsprozess bis zum Vertrag

Vertriebsbesuche, Besuchsvorbereitung @

Festlegung der nachsten Schritte (Angebot, Informationsbeschaffung, Wiedervorlage)
Auswertung der Ergebnisquoten (Angebote/Termin, Termine mit Nachtbearbeitungsbedarf)

* Festlegung der Betreuungszustandigkeit nach der Akquisition

»  Optimierung der Vertriebsaustatttung — Planung — Fahrweghilfen (Anzeige)

»  Kundenbeziehungen aufbauen und kontinuierlich pflegen (Zeiten, Wer usw.)

* Festlegung der Zustandigkeit fur die Kundenrickgewinnung (falls ....)

* Angebotserstellung, gemeinsame Form wahlen (Kundenimage aufbauen / Merker)
* Nachverfolgung der Angebote festlegen mit Zustandigkeiten und Zeitplanen

Vertragsabschluss @

» Erfolgsorientierung verbessern durch automatische Verfolgung im Vertriebssteuerungssystem
* Auftragsbestatigung fur Kunden erstellen

»  Zufriedenheit des Kunden mit dem Abschluss erfragen (Rickfragen), (Kundenbetreuung)

» Erfassen der Auftrage mit nachfolgender Stornierung und Beschwerde Uber falsche Beratung

* Reklamationen erfassen und deren Bearbeitung nachprifen und auswerten

» Beurteilung nach dem Prinzip des hoheren Nutzens (Kunde/Wertschopfung)(A,B und C-Kunden)
*  Optimierung mit Aufwand und Nutzen anstreben

S. Wiist - www-wuest-weiterbildung.com - Co 2016
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Siegfried Wüst
Notiz
Empfehlung :
Gute Vorbereitung, somit Training und Schulung, von Innen - und Außendienst.

Siegfried Wüst
Notiz
Gute Leute haben auch ein System.

Planung und Ausführung.

Siegfried Wüst
Notiz
Nur ein Abschluss  oder 
ein Serienkunde?

Kunden halten ist preiswerter.


WUST
WEITERBILDUNG

www.wuest-weiterbildung.com
Flhrungskrafte missen Leitbilder sein
ERFOLG erfordert WOLLEN

Aus der Praxis fur die Praxis

Die optimale Verkaufsverhandlung ~Kundenbegeisterung*

Verhandlungssicherheit in allen Lagen.
Professionelles Aufireten m der Verhandlung |
(3 xJa / Zustimmung schafft Klima)

Verkauf optimieren!
Wo wird KUNDEN

g eka uft ? S i n d d as - Absicherung eines gqtcn Ve.rhdmdlung‘;ergebuisses,
A . ( WIN / WIN fiir beide Seiten).
¥ = % Ka pltﬁ' ! . Erfolg auch in schwierigen Situationen
& \F:’ i : Q . Eeklamation 1st Herausforderung und Nutzen.
2 T | s S und . Standfestigkeit bei Preis- und Kostenzielen,
H_Iﬂpl_y* ' M ohne Kunden ? * sowie richtige Bewertung der Geschiftsbeziehung.
Meh rt {Bliitenpracht) Bild zeigt wie wichtig . Kundenbegeisterung™ 1st.

Hier steckt wirklich Geld / Rabatte und Skonti richtig bewerten :
Die Berechnung fiir den Jahreszins von Skonti lautet: @

Skonto in Prozent mal 360 geteilt durch [iibliches Zahlungsziel minus Skontotage].
Hier gehen wir von einem durchschnittlichen Zahlungseingang von 45 Tagen aus:

Bei1 2% innerhalb von 10 Tagen: 2 x 360 : [45-10] =20% Jahreszins
Bei 3% innethalb von 10 Tagen: 3 x 360 : [45-10] = 30% Jahreszins

Was fiir den Einkauf als Vorteil gilt, ist fiir den Verkauf zu
verlieren :
Im Einkauf gespartes Geld fliefit direkt in den Cashflow, weil thm kein Aufwand gegeniibersteht, was

insbesondere fiir Fremdkosten (Leistung und Matenial) glt. Je gréber diese Kosten. desto wichtiger st ein
cleverer Emkauf, denn hier 1st der finanzieller Erfolg einfacher zu holen als 1m Markt mit Mehrumsstzen.

Die Berechnung um das deutlich zu machen:

Der Anteil Fremdkosten mal Einsparung durch Umsatzrendite:

Der Umsatz se1 500.000.--, die Umsatzrendite 3% und bei Fremdkosten von 20% deren

Einkauf 4% giinstiger (4.000.--); dies entspricht dann einem Mehmmsatz von 26% (133.000.--).

Die 4.000.— Einsparungen im Einkauf haben in der Erfolgsrechnung dieselbe Wirkung wie 133.000.-
Mehrumsatz ( 26 % ) .

Umsatz Umsatzrendite Fremdkosten - Rabatt Einkauf entspricht In %o
in %o Anteil in % [/ Wert MMehrumsatz

500.000.- @ 3% @ 20 % 4% (4000.-) 133.000.- @ 26 %

100.000.- 2% 30 % 5% (1.500.,-) 75.000.- 75 %

100.000.- 6 %o 20 % 3% (600-) 10.000.- 10 %

Dies zeigt. wenn sich Einkauf und Verkauf nihemn kénnen ( WIN / WIN ). haben beide Seiten Erfolg.
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Siegfried Wüst
Notiz
Hier ist der Mehrwert für den Kunden.

Siegfried Wüst
Notiz
Skonti sollten für beide Seiten ein
Nutzen sein.

Rabatte brauchen auch Spielräume in
der Produkt-Preis-Spanne.

Stichworte:
Deckungsbeitrag, Handelsspanne.

Siegfried Wüst
Notiz

Siegfried Wüst
Notiz
= 100.000

Siegfried Wüst
Notiz

Siegfried Wüst
Notiz
= 15.000

Siegfried Wüst
Notiz

Siegfried Wüst
Notiz
4000 zu 15000 = 26%

Siegfried Wüst
Hervorheben

Siegfried Wüst
Hervorheben

Siegfried Wüst
Hervorheben

Siegfried Wüst
Hervorheben

Siegfried Wüst
Hervorheben

Siegfried Wüst
Hervorheben

Siegfried Wüst
Hervorheben

Siegfried Wüst
Hervorheben

Siegfried Wüst
Hervorheben

Siegfried Wüst
Hervorheben




