Workshop

Mit Strategie zum Erfolg

Wie sich Ihre Verkaufsmannschaft in mehrschich-
tigen Verkaufsprozessen behauptet. In einer Um-
frage unter den Fuhrungskraften von 100 deut-
schen Vertriebsfirmen wurden festgestellt, dass

Verkaufer nicht mit den richtigen Personen
sprechen,

sich an Produkten/Preisen und nicht am Kun-
dennutzen orientieren.

Als Ergebnis werden festgestellt:
Hohe Nachlasse,
verlorene Auftrége,
nicht erreichte Umsatz- und Gewinnvorgaben
ungenaue Prognosen.

Wir bieten Ihnen an, die Fahigkeiten lhrer Ver-
kaufsmannschaft so zu erweitern, dass mit konse-
guentem Fokus auf den Kundennutzen und eine
strategische Herangehensweise an mehrschichtige
Verkaufsfalle die obengenannten Fehler in Zu-
kunft vermieden werden.

lhre Verkaufer lernen:

die richtigen Ansprechpartner in der Kunden-
organisation schneller zu identifizieren und zu
kontaktieren.

schneller den Kontakt zu den Entscheidern zu
finden.

zielsicher den vermuteten Bedarf in einen kon-
kreten Bedarf umzuwandeln.

Schnell und sicher den Nutzen fur den Kunden
herauszuarbeiten und dem Kunden nutzenori-
entierte Lésungen anzubieten.

lhr Vorteil:

Mehr Durchsetzungsstarke lhrer Verkaufs-
mannschaft flhrt zu besseren Umsatzen bei
gleichbleibenden Kosten.

Sie starken lhre Wettbewerbsposition und
verringern die Anzahl der verlorenen Ver-
kaufsprojekte.

Die Vorhersagegenauigkeit der Umsatz-
prognosen nimmt zu.

Die sofortige Umsetzbarkeit der Trainings-
inhalte fuhrt nachvollziehbar zu messbaren
und nachhaltigen Erfolgen.
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Themen des Workshops:
Grundlagen des strategischen Verkaufens

Von der Produkteigenschaft zum Kunden-
nutzen,

wie erreiche ich eine WIN/WIN-Situation?

Wie schatze ich meine Chancen in einem Ver-
kaufsfall realistisch ein?

Wie bestimme ich den néachsten Schritt in
einem Verkaufsfall?

Die Verkaufs-Pipeline als Instrument zur Vor-
hersage der Umsatze und zur Prioritdtenset-
zung in der taglichen Arbeit.

Kundensegmentierung

Ablauf des Workshops:

Der insgesamt dreitdgige Workshop findet an
zwei Terminen statt, die idealer weise ca. 6 Wo-
chen auseinanderliegen. Am ersten zweitdgigen
Termin werden die Grundlagen an Hand von rea-
len Verkaufsfallen (moéglichst Lost Order) erarbei-
tet und eingetibt. Notwendige Hilfsmittel werden
wahrend des Trainings von den Teilnehmern er-
stellt und sind somit sofort einsetzbar. Nach einer
Anwendungsphase der neuen Methoden im rea-
len Vertrieb, findet ein eintagiger Termin statt, der
der Auswertung der im Feld gemachten Erfahrun-
gen dient und eine Vertiefung des erlernten Ver-
fahrens zum Ziel hat.

Termine:

WSSE 17/01 21./22.03.2017
Folgetermin 22.06.2017

WSSE 17/02 29./30.08.2017
Folgetermin 07.11.2017

Weitere Termine auf Anfrage
unter Wegzum@Erfolg-gh.de
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Lieferumfang und
Seminargebiihr Kurs WSSE

Es ist unser Ziel, die Trainingsinhalte so weit wie
maoglich dem individuellen Bedarf der Auftragge-
ber und der Teilnehmer anzupassen. Dazu wird
vor dem eigentlichen Training der Leistungsstand
der Teilnehmer evaluiert, und die individuellen
Trainingswinsche werden erfasst.

Vorbesprechung (ca. 4 Stunden) zur Festlegung
der Ziele des Trainings. Bei firmeninternen Trai-
nings werden die konkreten Rahmenbedingun-
gen, die zu einem Trainingsbedarf geflhrt haben
erfasst und die Teilnehmer des Trainings vom Vor-
gesetzten an Hand eines Fragebogens einge-
schatzt. Das Ergebnis dieser Befragung wird im
Rahmen der Vorbesprechung vertieft.

Evaluation: Selbsteinschdatzung der Teilnehmer
durch einen Fragebogen mit einem anschlieBen-
den ca. einstindigen persénlichen Gesprach zur
Besprechung und ggf. Vertiefung der Ergebnisse
der Befragung. Erfassen der Trainingswiinsche der
Teilnehmer.

Auf Wunsch ist auch ein Schattentag mit geson-
derter Rechnung buchbar. An einem Tag begleitet
der Trainer den Teilnehmer wahrend eines norma-
len Arbeitstages. Das Ergebnis des Schattentages
wird sofort im Anschluss ausgewertet.

Besprechung der Ergebnisse bei firmeninternen
Seminaren mit dem Auftraggeber. Festlegung der
Trainingsinhalte.

Trainingsblocke laut unserem Angebot inklusive
aller Trainingsmaterialien.
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Nachverfolgen der selbst gesteckten Umset-
zungsziele ca. drei Monate nach Abschluss des
letzten Trainingstages bzw. bei zeitlich getrennten
Trainingsblécken zwischen den einzelnen Mee-
tings. Dieser Abschnitt wird mit Hilfe eines Frage-
bogens und anschlieBendem ca. 'z stiindigem Tele-
fongesprach durchgefihrt.

Zertifikat: Am Ende des letzten Trainingstages
wird dem Teilnehmer ein Zertifikat Gber die erfolg-
reiche Teilnahme ausgestellt.

Garantie: Die Teilnehmer eines Trainings haben
die Moglichkeit in einem Zeitraum von 6 Monaten
nach Beendigung des letzten Trainingtages, offe-
ne Fragen mit dem Trainer telefonisch nach Ver-
einbarung zu besprechen. Jedem Teilnehmer steht
ein Kontingent von einer Stunde kostenfrei zur
Verfligung.

Die Reisekosten des Trainers werden gesondert
berechnet. Jedoch nicht zum Lieferumfang geho-
ren die Reisekosten der Teilnehmer.

Seminargebiihr WSSE:

1. Person € 1.700,- netto zzgl. MwsSt.
2. Person € 1.550,- netto zzgl MwsSt
Ab 3. Person € 1.400,- netto zzgl MwsSt
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