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Top-Trends im Vertrieb 2007
Rang | Thema Prozent

1. Qualifizierung Vertriebsmanagement 85,1

Kundenprofitabilitat 85,1
3. Customer-Relationship-Management 80,8

Erreichen der Nummer-eins-Position 80,8
5. Qualifizierung der Mitarbeiter 78,8
6. Servicekompetenz 784
7. Optimierung der Verkaufsprozesse 76,5
8. Verkirzte Reaktionszeiten auf Marktveranderungen 74,5
9. Mitarbeiterfiihrung 74,7
10. Marktsegmentierung 72,3

Vertriebscontrolling 72,3
12. Markenbewusstsein starken 66,0

Quelle: absalzwirlschafiMercer 2007 (47 Veririebsentscheider)
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Globale Verdanderungen bestimmen die Zukunft
und fithren zu immer neuen Herausforderungen

-

Produktzyklus Alter (Demograf.)

Herausforderungen

Erwartungs- Produkt- Wandel der Rationali-
haltung der vergleich- Vertriebs- sierung,
Kunden barkeit kanile Optimierung

Globalisierte
Markte

Welcher Tendenz unterliegt Ihr Unternehmen?

Umsatz Kosten Umsatz Kosten Umsatz Kosten

A A A

Austauschbare Giiter und Dienstleistungen
tendieren in der Rendite gegen null.

Die tégliche Aufgabe: Anforderung:
= die Potenziale im Markt und Unternehmen ausschopfen = Kreativitat
= Kundenzufriedenheit = Vernunft

= Umsatz sichern und steigern = Innovation

= Kosten senken = Einzigartigkeit
= die Rendite steigern = Kundenliebe
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Im Verkauf
zeigt sich die Leistungsféahigkeit des Unternehmens

Personal Produkt Marketing Lieferung  Abwicklung
= Kompetenz = Technologie = Kommunikation = Termin = Rechnung

= Freundlichkeit = Funktionen = Absatzwege = Menge = Garantie

= Engagement = Qualitat = Qualitat = Beschwerden

= Kundendienst

Information
Beratung

Betreuung
Beziehung

Mitbewerber Konkurrenten

Kunden Potenzielle Kunden

brennendes @ Kundenproblem
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Im Verkauf
zeigt sich die Leistungsféahigkeit des Unternehmens.

Personal Produkt Marketing Lieferung  Abwicklung

= Kompetenz = Technologie = Kommunikation = Termin = Rechnung

= Freundlichkeit = Funktionen = Absatzwege = Menge = Garantie

= Engagement = Qualitat = Qualitat = Reklamationen

= Kundendienst

Information
Beratung

Betreuung
Beziehung

Warum sind dhnlich groRe Unternehmen, mit dhnlichen Produkten
in dhnlichen Markten unterschiedlich erfolgreich?
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Unternehmen im Wandel

Markt Politik lischaft Technologif

Zinsen Steuern Mode Werte Wettbewerb

Kapital Verkauf Personal Orgafus.at. Know-how
Logistik
9 Attraktivitat | Profil Sinn jima! Innovationsk
‘:)5 % aktiv B Vertrauen |~ Kreativitast | Mensch
Wirkung |Kreditwiirdig.; Kundennéhe P . Prod.Nutzen reativitat
Gewinn Innovative Kosten Qualitdt | Informations-
N Produkte ) fluss Struktur
59 Verzinsung T Leistungen Prozesse
Wirkung Mehrung + . o q Fi . Avsctatt
Minderung Solment Fahigkeit Anlagen | Branchenerf. MY
. A Opti-
Ziele Wachstum | Sog, Image | Motivation p Experte
mierung

Verkauf, worin gehst u? | 18. Mai 2007 |

VERUN

Das Beziehungsfeld besteht auf mehreren Ebenen.
Die Ziele befinden sich in einem Spannungsfeld.

VERUN

Die Zukunft des Verkaufs

Ziele Hersteller Handel Kunde
Nachfrage
Marke g . .
Energie- / Image Kundennahe Freundlichkeit
Beziehungs- . 9 Kundennutzen Entscheidungshilfe
Innovationskraft . )
Ebene Kundenloyalitat Faimess

Loyale Bezieh
Oyale Beziehungen Beziehungsqualitat

ordentl. Gewinn hohe Marge niedriger Preis
Leistungs- / Niedrige innovative, kreative tolle Beratung
Steuerungs- Vertriebskosten Produkte + Service einfache, schnelle
Ebene Héandlermarketing Herstellermarketing Beschaffung
Reinverkauf Rausverkauf super Service
v:::;?::zs-/ Produkte' Sortiment Leistung/Nutzen fur
Marktanteil sein Geld

Ebene

Verkauf, wohin gehst

Weltklasse Vertriebsstrategien orientieren sich an Kunden-
anforderungen, Produktk itat und Vertrieb Ok

hoch personlicher Verkaul  Direkt-

ca. 440 € pro
Vertriebskontakt verkauf

Kunden- Vertriebs- - EK=x% < Listpreis

i partner -;180-260€
epticbsg Tele- [Telefonservice und - verkauf
Leiam Vertrieb  -|ca. 18 € pro Vertrisbskontakt
e-business - kein menschiichef Kontakt
niedrig - ca. 1 € pro Vertrigbskontakt
"aus dem Regal" Mehrwert-Verkauf kundenspezifisch
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Das Beziehungserlebnis mit den Mitarbeitern ist der
vermutlich wichtigste Entscheidungsfaktor des Kunden.

tscheidungsenergie 6

2,5

1
S
B <ot

Faktor Preis + Wert Unternehmen Mitarbeiter
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Das neue Verkéauferbild
Logistik
Erfolg Kunde Verkaufer 9 N Know-how
Controlling
Beziehungs-Netz- | Steigerung des Beziehungs- ) Entwicklun
Zukunft werk zwischen | Kundenerfolges Manager Emotionale | (;3
Kunden + Schiisselfaktoren | Atiraktivitat wie [~<U"" <UNden
Neues Unternehmen + | |nvestieren in | Motivation * Mode iics:?z:vzl‘g:
- X gemeinsame | Kd.-Lésungen | Lésungssicherh. | = i
Verk&uferbild Entwicklungen o Persaf‘ Verkauf] gkﬁ‘og'e *
0 N - . = Geltungs- Vermarktungs-
Sog Uberlebenskonzept|kd -Beziehungs-| Kunden-Erfolgs- | nutzen m'cglichke\lgn
des Kunden qualitat steigerung
B . Umsatz- +
e Ergebnis harter + itelgerung Erfolgsverantw. | Systematische
systematischer B”"d len- Schiisselfaktoren| Altkundenpflege
Altes Arbeit ey |- Preis - Nutzung altes
larktantei Know-h
Verkauferbild | Firmeninteressen * Service Neukunden- oo
+ Vertriebserfolg Kunden- T jewinnun:
Druck Orientierung g 9
Verk.Steig.Progr.

Verkau, wohin gehst du? | 18, Mai 2007

VERUN

Kompetenzen des AuBendienstes
Prioritatenvergabe

@ Prioritat A
O Prioritat B
M Prioritdt C

Quelle:
Marktstudie AuBiendienst 2005
(103 Unternehmen aus Gro- und

Verkaufen ~ Beziehungspflege  Beratung
vom
/AGA Unternehmensverband e.V.,
Pawlik Sales Consultants AG
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Themen und Inhalte der Schulungen
im Zeitverlauf
100 20 9 93 o
80 — " Anforderungen
= effektiv und effizient
. 60 /\\ = kundenspezifisch
= 40 32 = Fokus auf Umsetzung
v 2 4 und Lerntransfer
20 = Wirkungskontrolle
0 r T T T T ]
1997 1999 2001 2005
——Produktschulungen ——Allg. VK-Training
spezielle VK-Trainings  —— Rhetorik
—o—Personlichkeit —— Telefon
—— Betriebswirtschaft —— Arbeitsplatzorganisation
— . — -
Quelle: Marktstudie AuBendienst 2005 (103 Unte hr aus GroR- und , Di
vom AGA Unternehmensverband e.V., Pawlik Sales Consultants AG
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BDVT-Mitglieder arbeiten in der Jede Aufgabe erfordert die richtige Person,
vertriebsorientierten Unternehmensentwicklung mit dem richtigen Wissen, Kénnen und Wollen.
— | Partner der Wirtschaft | Zielgruppen Verkiufer Trainer
intern/extern
Unternehmen, Personal
Organisationen verkaufen trainieren befshigen Fiihrungskrifte Berater
“ [ *I
Kompetenzfelder
Wertschopfung ’ K
realisieren
-
= '
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Die Personlichkeit ist fiir den Erfolg der wichtigste Teil und

bietet noch groRe, unausgeschépfte Leistungspotenziale. Fortschritt und Verinderungen erfordern stindiges Lernen.

= Humor

= Frustrationstoleranz

= Kommunikationsfahigkeit

= Kreativitat
= Lernfahigkeit
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Gesprachsfiihrung / Gespréachs-
aufbau zielgerichtet

= Kenntnisse der Rollenerwartungen
und des Rollenverhaltens

Sozialkompetenz Personale Kompetenz Methodenkompetenz Fachkompetenz

= Beharrlichkeit / Stehvermdgen = Disziplin *  Abschlusstechniken « Anwendungs-/

= Durchsetzungsfahigkeit = Ehriichkeit : g\rglfmentat(ljogﬁahlgkelt Verarbeitungskenntnisse

= Eigener Antrieb / Ego Drive = Einstellung / Ethik . Freargr:t?cazikenl = Branchenkenntnisse

= Einfihlungsvermégen - E:e"sb | +  Einwandbehandlungstechniken = Kenntnisse der technischen Ablaufe
. exibilitat .

Kundenkenntnisse
Marktkenntnisse
Marketing- und Vertriebskenntnisse

= Konfliktfahigkeit = Offenheit = Kontakt- und Beziehungsaufbau (Strategie + Konzepte)
= Kontaktfahigkeit = Respekt . grelbsl- url\d Kondll(tlonen?esprache « Produktkenntnisse
. assli i = Problemlésungskompetenz N x
= Selbstmotivation Verlassllchkg!t § = Rhetorische Fga'hi ke’ijten = Vertriebsablaufe
L = Vertrauenswiirdig N L gxel . i -
= Teamfahigkeit Wert = Visualisieren und Prasentieren = Kenntnisse der Vertriebswege
= Uberzeugungskraft ‘e © * Ziel-und Zeitmanagement / = Unternehmenskenntnisse
* Wille . izllq%srt:r:ganlsanon = Wettbewerbskenntnisse

Berufsbild
Der Verkaufsleiter in seinen verschiedenen Rollen Vertriebs- und Verkaufsleiter BDVT
Verkaufsleitung
+ Zusammenarbeit Inhalt
* Kunden
el 1. Ziele und Aufgaben des Vertriebs- und Verkaufsleiters
Die richtigen | i1l — 2. Tatigkeitsfelder
Dinge tun. & Coach 3. Einordnung des Vertriebs- / Verkaufsleiters im Unternehmen
4. Berufliche / fachliche Qualifikationen (Kompetenzfelder)
5. Anforderungsprofil
Menschen Dinge 6. Grundwerte und Ethik
P oraussetzungen 7. Trends und Entwicklungen im Verkauf
+ MaRnahmen 9 8. Auswirkungen auf die Tatigkeit des Vertriebs-/Verkaufsleiters
« Aktionen 9. Aus- und Weiterbildung des Verkaufsleiters
* Methoden
« Umsetzung Die Dinge :
- Controlling richtig tun. http://www.bdvt.de/ausbildung.php/Fachgruppe_Verkauf
« Steuerung Managen
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Der Rahmenlehrplan fur Weiterbildung zum
,.gepriifter Verkaufs-/Vertriebsleiter BDVT*

Themen Unterricht _Prifungsiragen_
Einheiten | Auswahl | _Anteil
%

16%

o |
£ ENEN NI S

30%

32%

[Aufgaben des Vertriebs-/Verkaufsleiters in der Personal-/Parinerentwicklung

und des (BVG)

s
jes Vertrags- und
fer Verdi

Bauwesen (VOB)_ sofern relevant

jes EU-Rechts

NN o S|l
3] NERBEE

GmoH

Innovationsprojekt: Weiterbildung zum
»gepriifter Verkaufstrainer BDVT“

Projektteam

1. U. Widmann-Rapp (Leitung)
Christa Mesnaric  (BDVT VP)
Hans A. Hey

Helmut SeRler

Marion Kling

Matthias Reithmann

Robert Jahrstorfer

Nooh,wN

Foto anlasslich der VQN-Griindungsversammlung 05.01.2007

Wir freuen uns auf weitere interessierte KollegINNen.

[<£

Vision:
Der BDVT ist die berufsstandische Spitzenorganisation
fiir vertriebsorientierte Unternehmensentwicklung

BDVT Ausbildungs-/ Zielgruppen
Qualifizierungs-Netzwerke Trainer, Verkiufer Fl.lhrungskrafte
Berater im Verkauf
TAN Gepriifter Trainer X
und Berater BDVT X X
Gepriifter Business
CAN | Coach BDVT X x
Gepriifter Verkaufs-/
e Vertriebsleiter BDVT % %
.| Geprifter
AN Verkaufstrainer BDVT X X

Mehr Qualitat, mehr Markt, mehr Profit
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Innovationsprojekt: Weiterbildung zum
»gepriifter Verkaufstrainer BDVT“

Team-Treffen 31.05.07, 16:30 — 21:00 Uhr, Stuttgart-Hbf.

= Zielsetzung aus Sicht der FG Verkauf
= Prifen vorhandener Angebote im BDVT
= USP des Gepriiften Verkaufstrainers herausarbeiten (Grobraster)

= Wesentliche Inhalte (Grobraster des Rahmenlehrplans ,gepriifter
Verkaufstrainer BDVT*)

= Weiteres Vorgehen & Zeitfenster
= Verteilung Arbeiten, ToDo

= Abstimmung mit FG Training

¥ VERUN

Die Tétigkeit als Trainer und/oder Berater im
Geschéftsfeld Verkauf erfordert eine spezielle Weiterbildung.

Methodenkompetenz

= Verkaufsprozesse beherrschen

= Verkaufer auswahlen, einsetzen und fithren knnen

= Verkaufstechniken excellent beherrschen

= Ablauf eines Verkaufsprozesses erkennen und steuern kénnen
(Kaufkonflikte).

= Als Vorbild Modellverhalten liefern kdnnen

= Multiplikatoren ausbilden kénnen (Transfersicherung,
Teiltrainingsfunktionen)

= Training in Vertrieb und Marketingkonzeptionen integrieren kénnen
(Mitgestaltung)

¥ VERUN

Trainer/Berater im Geschéftsfeld Verkauf sollten 3 Jahre eigene
Verkaufserfahrung im AuBen- oder Innendienst gesammelt haben.
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Fachkompetenz

= Verkauf organisieren und effizient gestalten kénnen
= Verkaufsaktionen initiieren, gestalten und trainieren kénnen

= Strategischen Aufbau und Ablauf eines Verkaufsprozesses
kennen, steuern und vermitteln kénnen

= Kundenmanagement darstellen, erlautern und begriinden kénnen

= Bedeutung der Marktforschung und Informationsgewinnung
kennen, vermitteln und begriinden kénnen

= Kundenwertmanagement kennen und vermitteln kénnen

= Methodik des Vertriebscontrolling kennen und vermitteln kénnen

= Anwendungswissen CRM Software
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Schlussfolgerungen

1. Der Mensch ist der Erfolgsfaktor.
2. Eine Zukunft ohne Verkauf / Verkaufer wird es nicht geben.

3. Der Einklang der Bediirfnisse der
Wliisiisr mit den Zielen des
Unternehmens
und den Wiinschen der
Kunden
flihrt zu besseren Ergebnissen.
4. Der BDVT ist der Verband fiir
Training und Verkauf.
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Ich freue mich auf lhren Kontakt.

Manfred Sieg

BDVT Berufsverband der Verkaufsforderer und Trainer e.V.
Vorsitzender der Fachgruppe Verkauf

'VERUN Gesellschaft fir Vertrieb und Unternehmensfiihrung mbH
Bergstrale 42, 75382 Althengstett

Telefon: +49 (0) 7051/93 81 12

Fax: +49 (0) 7051 /93 81 14
Mobil: +49 (0) 160 158 33 66
E-Mail: manfred.sieg@bdvt.de

manfred.sieg@verun.de
Homepage: www.bdvt-vgn.de
www.verun.de

Vielen Dank fiir Ihre Aufmerksamkeit!
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