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SRR ' _ ' SELLFANTASTIC
Sales Journey (Verkaufsprozess) -

A E _ Erstgesprach : . -
Kundeninformation | S Heriarfaanalyse Weiter- - Bestandskundenpflege
Online 7 Offline : ~ Show empiehling. Kundenbindung erhéhen
: Verhandlungen / :

Google, W_ebshop, S R T
telef0f1sch... . ;Nachrufphase I
: 1 Tag bis zu 2 Jahre & 3By : I : - : 2-3 Mal pro Jahr V

1 Tag bis zu 2 Jahre

I ( oo Cross- / Up-Selling
; 4 ' Kundenbindung erhdhen
Kundenakquise Abschluss ' - Wiederkauf
Aktiv / Passiv § Kunde kauft Muster / Angebot Kundenzufriedenheit erfragen,

. Kunden zum Fan machen, in
" Produktion einbinden




spLzSTASTIC

Sk ad ' _ ~ SELLFANTASTIC ~
Beratungsgesprach e
; Bedarfsanalyse
Smau-Talk Aktueller Bedarf - ' " : 5 iy AbSChlUSS
Wer seid ihr? Winsche erkennen, offene Fragen : ;
" Was machen Ihre Mitarbeiter? Vertrauen aufbauen & 'AngebOtSlegU ng

Vertrauen aufbauen Aktives Zuhoren

Fragetechniken,
AB anfordern,
Lieferadresse erfragen,
Ubergabe Vertriebsinnendienst

Angebot/-Vorabziige /
Zahlungskonditionen

Unternehmen

Wie wir lhnen helfen konnen
Elevator Pitch

Show B33 Nachrufphase Nachbetreuung
~ Wie decken wir den Bedarf? : >
Kunden fiihlen, riechen, schmecken, Kunden erinnern, Kundénzufriedenheit erfragen,

horen, machen lassen!
Kunden unbedingt in Show einbinden! ! ,
Einwéande behandeln + entkréften Empfehlung: Alle 3-4 Tage
Prasentationsfahigkeiten einsetzen -

Bedarf korrigieren, erweitern . Kunden zum Fan machen, in
: ; Produktion einbinden
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SAaNe | - - SELLFANTASTIC -~
Beratungsgesprach e
, Bedarfsanalyse
' Small-Talk e IR
18 Aktueller Bedarf . - g 2 Abschluss
Werseidinrt Wiinsche erkennen, offene Fragen :
* Was machen lhre Mitarbeiter? Vertrauen aufbauen = ‘ 'AngebOtSlegU ng |

Vertrauen aufbauen Aktives Zuhoren

Fragetechniken,
AB anfordern,
Lieferadresse erfragen,
Ubergabe Vertriebsinnendienst

Angebot/-Vorabziige /
Zahlungskonditionen

Unternehmen

Wie wir lhnen helfen konnen
Elevator Pitch

Show ‘ 56 Nachrufphase Nachbetreuung
~ Wie decken wir den Bedarf? : >
Kunden fiihlen, riechen, schmecken, Kunden erinnern, Kundénzufriedenheit erfragen,

horen, machen lassen!
Kunden unbedingt in Show einbinden! ! ,
Einwéande behandeln + entkréften Empfehlung: Alle 3-4 Tage
Prasentationsfahigkeiten einsetzen -

Bedarf korrigieren, erweitern . Kunden zum Fan machen, in
: ; Produktion einbinden
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2R g ' : SELL FANTASTIC
4 : Bedarfsanalyse
Small-Talk _ : WA
Wer seid ihr? Aktueller Bedarf ' b7 ¥ Y Abschluss
X 2 Wiinsche erkennen, offene Fragen
* Was machen Ihre Mitarbeiter? Vertrauen aufbauen Yo 'AngebOtSlegU ng

Vertrauen aufbaueq LR T REran

Fragetechniken,
AB anfordern,
Lieferadresse erfragen,
Ubergabe Vertriebsinnendienst

Angebot/-Vorabziige /
Zahlungskonditionen

Unternehmen

Wie wir lhnen helfen konnen
Elevator Pitch

Show B33 Nachrufphase Nachbetreuung
Wie decken wir den Bedarf? ! > :
“Kunden f:Lihlen, riechen, schmecken, Kunden erinnern, Kundenzufriedenheit erfragen,
horen, machen lassen! Bedarf korrigieren, erweitern . Kunden zum Fan machen, in
Kunden unbedingt in Show einbinden! o Produktion einbinden

Einwande behandeln + entkraften Empfehlung: Alle 3-4 Tage
Prasentationsfahigkeiten einsetzen -
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e ! lnnere Elnstellung (Vorbereltung)

AR Lachle'
- 3. Analysuere Umfeld/Betelllgte/chh
4. lnteressnere dich fur deinen Gesprachspartner/lnteressen

| 5. Proaktlves Zuhoren
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Sma" Talk 7 ' ' .’-ASEI-_LF_ANTA'STIC e

1. Innere Einstellung (Vorbereitung) Freu dich auf Menschen, sei Dankbar fiir
- Gesprache, bereite dich mental vor, achte auf deinen Zustand, Kérperhaltung

2. Lachle! Nicht Gbertrieben, sondern naturlich.

3. Analyisiere Umfeld/Beteiligte/Dich: Achte auf Umgebung, Kleidung, Accessoires
. etc., um Gemeinsamkeiten zu finden und dartiber zu diskutieren. Z. B. gleiche Uhr,
' PC_, Einrichtung, Umfeld, Erfahrungswerte erfragen, Sitzposition, Getrank,

' .1 4. Interessiere dich fur deinen GeSpréchs‘partner/lnteressen: Google deinen
A Gesprachspartner, stelle Fragen zum Beruf/Hobbies, Stelle offene Fragen (W-
Fragen), um das Gesprach in Schwung zu halten, Was ist aktuell das beste an der
Arbeit? Was sind aktuell die groRten Hurden?

: 5. Proaktives Zuhoren: kurzes Wiederholen vom Gesagten, Zwischenlaute Mmmbh,
‘Aha, OK, ich habe verstanden,
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o : : SELL FANTASTIC
ey Bedarfsanalyse
Smau-Talk Aktueller Bedarf - ' " : 5 iy AbSChlUSS
Wer seid ihr? Wiinsche erkennen, offene Fragen . ‘ ;
* Was machen Ihre Mitarbeiter? Vertrauen aufbauen ,Angebotslegu ng

Vertrauen aufbauen Aktives Zuhoren

Fragetechniken,
AB anfordern,
Lieferadresse erfragen,
Ubergabe Vertriebsinnendienst

Angebot/-Vorabziige /
Zahlungskonditionen

Unternehmen

Wie wir lhnen helfen konnen
Elevator Pitch

Show B33 Nachrufphase Nachbetreuung
Wie decken wir den Bedarf? ! > :
“Kunden f:Lihlen, riechen, schmecken, Kunden erinnern, Kundenzufriedenheit erfragen,
horen, machen lassen! Bedarf korrigieren, erweitern . Kunden zum Fan machen, in
Kunden unbedingt in Show einbinden! o Produktion einbinden

Einwande behandeln + entkraften Empfehlung: Alle 3-4 Tage
Prasentationsfahigkeiten einsetzen -
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- SELL FANTASTIC

Unternehmen

 Wir helfen [Branche, Zielgruppe] [Nutzen]
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' ALZSTASTIC
Unternehmen gl
1 Maximale Dauer: 30 Sekunden

2. Zuhorerorientierte Inhalte erzahlen: Welche Zielgruppe?

3. Wecke Neugier: Der Kunde muss sich denken: ,,Aha, interessant, das mussen Sie mir jetzt
‘genauer erklaren®

4. Was machst du AAAA (Anders Als Alle Anderen). Bist du freundllcher schneller,

?elnfuhlsamer Iosungsorientierter, kundenorientierter, unkomplizierter, bessere Technologie
etc. |

5. Spreche in bildhafter Sprache

6. WHID denkt sich der Kunde. Was habe ich davon? Was haben deme Kunden davon dass
- es dlCh gibt?

7. Achte auf deine Korpersprache. Dein Korper muss das gesagte Wort unterstrelchen und
Begeisterung ausldsen. Stell dir vor, ich erzahle dir, dass ich allen Handwerkern helfe, sich
fantastisch zu verkaufen. Dabei bleibe ich emotionslos und mein Korper fallt in sich
zusammen. " ‘
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o : : SELL FANTASTIC
ey Bedarfsanalyse
Smau-Talk Aktueller Bedarf - ' " : 5 iy AbSChlUSS
Wer seid ihr? Wiinsche erkennen, offene Fragen . ‘ ;
* Was machen Ihre Mitarbeiter? Vertrauen aufbauen ,Angebotslegu ng

Vertrauen aufbauen Aktives Zuhoren

Fragetechniken,
AB anfordern,
Lieferadresse erfragen,
Ubergabe Vertriebsinnendienst

Angebot/-Vorabziige /
Zahlungskonditionen

Unternehmen

Wie wir lhnen helfen konnen
Elevator Pitch

Show B33 Nachrufphase Nachbetreuung
Wie decken wir den Bedarf? ! > :
“Kunden f:Lihlen, riechen, schmecken, Kunden erinnern, Kundenzufriedenheit erfragen,
horen, machen lassen! Bedarf korrigieren, erweitern . Kunden zum Fan machen, in
Kunden unbedingt in Show einbinden! o Produktion einbinden

Einwande behandeln + entkraften Empfehlung: Alle 3-4 Tage
Prasentationsfahigkeiten einsetzen -
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. SELLFANTASTIC

Bedarfsanalyse

Tk, Vermeldungsbedurfmsse (ich mochte etwas vermeiden)

2 'iG'ewinnungs,bedur'fnisse (ich mochte etwas gewinnen)

B _, Ziel: Echten Schmerz herausﬁntden (Warum?)



Bedarfsanalyse R
| DU S
-'Fragén Aktives Zuhoren . Schwelgen

Produkt présentiéren 5 Diskutieren Mehr i'ede aI Kéufer
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Mogliche Fragen L e L
e Interesse fur das Unternehmen, ihre Produkte, ihre Ziele, ihre
Plane, ihre Kunden, ihre Unternehmenskultur etc.

Genaue Kundenprobleme herausfiltern

Kaufgrunde herausfiltern (Motive) Wieso wnll er Losung'?

Erwartungen Wiunsche, Vorstellungen erfragen

- Bedurfnisse wecken und decken
Aktuelle Lieferanten/Partner/Verkaufer herausfinden
Wer ist Entscheider/Beeinflusser/Anwender deiner Lésung
Preissensiblitat / Preisbereitschaft / Zahlungsmoral herausfinden
Bisherige Kaufgewohnheiten, Kauf-Rhythmen, '

- Starken des aktuellen Lieferanten/Partner/Verkaufer
Schwachen des aktuellen Lieferanten /Partner/Verkaufer
Dringlichkeit/Wichtigkeit des Bedarfs fur deine Losung
Lieferzeiten / Liefermengen / Jahresbedarf
Dauer der Entscheidungsphase |
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P : : SELL FANTASTIC
: Small-Talk Bedarfsanalyse , A
Wer seid ihr? ; Aktueller Bedarf ' 5 3 ¥ 38 Abschluss
X 2 Wiinsche erkennen, offene Fragen
[YAaSHEciRn Qe MiTDEier Vertrauen aufbauen 7 'AngebOtSlegU ng

Vertrauen aufbaueq LR T REran

Fragetechniken,
AB anfordern,
Lieferadresse erfragen,
Ubergabe Vertriebsinnendienst

Angebot/-Vorabziige /
Zahlungskonditionen

Unternehmen

Wie wir lhnen helfen konnen
Elevator Pitch

Show ‘ Nachrufphase Nachbetreuung
Wie decken wir den Bedarf? ' >
Kunden f"uhlen, riechen, schn'1ec7ken, Kunden erinnern, Kundenzufriedenheit erfragen,
horen, machen lassen! © Bedarf korrigieren, erweitern ; Kunden zum Fan machen, in
Kunden unbedingt in Show einbinden! e g > Produktion einbinden

Einwande behandeln + entkraften Empfehlung: Alle 3-4 Tage
Prasentationsfahigkeiten einsetzen -
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Show/ Prasentation - i “’”’7
1. 'Vortelle von deinen Prdd;ﬁktenlD|enstle|stungen defmiereri >
- 2 Vorteile in Nutzen umwandeln (Vermeldungs- und
Gewmnungsnutzen) <

Nutzen -Verben

: 3. Bedarf von Kunden mit Nutzen vereinen
4 Prasentatlon von Produkt/Dlenstlelstung mit Nutzen
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-~ SELL FANTASTIC

) Ahschluss

\Gefallt Ihnen die Losung?

P Nein mmmp Bedarfsanalyse

3 g - : : :
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- SELLFANTASTIC -~

MOTIVE

Gewinn (Zeit/ Geld) Bequemlichkeit Sicherheit

4 Siwche»rheiin']‘
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P : : SELL FANTASTIC
: Small-Talk Bedarfsanalyse , A
Wer seid ihr? ; Aktueller Bedarf ' 5 3 ¥ 38 Abschluss
X 2 Wiinsche erkennen, offene Fragen
[YAaSHEciRn Qe MiTDEier Vertrauen aufbauen 7 'AngebOtSlegU ng

Vertrauen aufbaueq LR T REran

Fragetechniken,
AB anfordern,
Lieferadresse erfragen,
Ubergabe Vertriebsinnendienst

Angebot/-Vorabziige /
Zahlungskonditionen

Unternehmen

Wie wir lhnen helfen konnen
Elevator Pitch

Show B33 Nachrufphase Nachbetreuung
Wie decken wir den Bedarf? ! > :
“Kunden f:Lihlen, riechen, schmecken, Kunden erinnern, Kundenzufriedenheit erfragen,
horen, machen lassen! Bedarf korrigieren, erweitern . Kunden zum Fan machen, in
Kunden unbedingt in Show einbinden! o Produktion einbinden

Einwande behandeln + entkraften Empfehlung: Alle 3-4 Tage
Prasentationsfahigkeiten einsetzen -
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AbSChluss 7 » ’ v_'..SELLFAN'I.'ASTIC |

i Kaufsignale erkennen |
1. Der Kunde stellt dir Fragen und Wiuinsche (verbal)

5 2. Der Kunde zeigt Wunsch zu_rﬁ Kauf (nonverbal)

. Abschlussmethoden

\

; Frage direkt nach dem Abschluss
Frage indirekt nach dem Abschluss
- NOA (Nur oder Auch) Methode
Die Auswahl-Methode
Die Zusammenfassen-Methode
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Abschluss L o

Abschlussmethoden

o Frage direkt nach dem Abschluss: wollen Sie heute alles fixieren?
o Frage indirekt nach dem Abschluss: wie sehen fiir Sie die nachsten Schritte aus?
‘o NOA Methode: mochten Sie nur A, B, C oder auch D?
e Die Auswahl-Methode: Mochten Sie Variante A oder B?
e Die Zusammenfassen-Methode: Kurz zusammengefasst, was wir heute besprochen
~ haben...

.:_ "Zu‘sammenfasstmg Abschlussmethoden

e Dumusstdie Abschlusse aktiv erfragen, ansonsten macht es deine Konkurrenz

. Bestatlge die gute Kaufentscheidung des Kunden

e Trainiere dir 2-3 Methoden an und wende diese aktiv an. Nur so wirst du bessere und
- sicherer in der Anwendung.




| SALZSTASTIC
Preisverhandlungen | '  sEeawmasic

Die Divisionsmethode / Multiplikationsmethode

Die Preisvergleichsmethode

- Die lgnorier-Methode

Die Ich-Frage-den-Vorgesetzten-Methode

- Die Wie -Wichtig-ist-es-lhnen-Methode
Sandwich-Methode '
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SALZSTASTIC

- SELLFANTASTIC -

Verkaufer neigen dazu, dem Kunden zum
Experten auszubilden. Sie beraten lhn bis er
: umfallit.
- Wer seine Kunden_ nur beraten will, zwingt sie,
' beim Wettbewerb zu kaufen.
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