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EINFÜHRUNG

ÜBER DEN TEST

Ziel des ISP (Individual Sales Profile) ist die nachhaltige Steigerung von Qualität und Effektivität der
Verkäufer.

Die Ergebnisse basieren auf der Selbsteinschätzung des Verkäufers. Eine nachhaltige Entwicklung
der verkäuferischen Fähigkeiten kann nur durch die Wahrnehmung seiner eigenen Stärken und
Entwicklungsfelder, durch kontinuierliches Training und persönliches Engagement erzielt werden.

Im Zentrum von ISP steht das persönliche Gespräch zwischen Vorgesetzen / Verkaufsleiter / Trainer
und Berater / Verkäufer. Gemeinsam werden die Auswertungen und die weiteren Förder-
Massnahmen besprochen.

ERGEBNISSE

ISP orientiert sich an einem umfassenden und in drei Phasen unterteilten Verkaufsprozess sowie der
Verkaufspsychologie. Diese sind in 16 Grundfähigkeiten und 48 ergänzende Fähigkeiten
gegliedert.
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GESAMTAUSWERTUNG

Zielsetzungsphase 12%

Verkaufsstatistik 2%

Planung 9%

Verkaufsstrategie 18%

Nachfassen 20%

Kontaktphase 70%

Telefonkontakt 69%

Erstkontaktphase 87%

Produktkenntnisse 76%

Einwandbehandlung 49%

Verkaufsphase 63%

Bedürfnisanalyse 73%

Einholen von Bestätigungen 53%

Präsentation 80%

Abschlusstechnik 47%

Verkaufspsychologie 54%

Kundenpsychologie 84%

Verhandlungstechnik 67%

Ideen-/Nutzenverkauf 38%

Wirtschaftlichkeitsargumentation 29%



Monica Master

ISP - Ergebnisbericht

ZIELSETZUNGSPHASE

Verkaufsstatistik 2%

Zeitaufwand der Verkaufsmassnahmen 0%

Telefonanrufe pro Terminvereinbarung 7%

Besuche pro Auftrag 0%

Planung 9%

Ziele 7%

Kundenbesuche 13%

Neukunden 7%

Verkaufsstrategie 18%

Generelle Strategie 0%

Argumentation 53%

Alternative Vorgehensweisen 0%

Nachfassen 20%

Generelles Nachfassen 33%

Verkaufsbesuche 27%

Schriftliches Nachfassen 0%
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KONTAKTPHASE

Telefonkontakt 69%

Planung von Telefonverkaufszeiten 47%

Überzeugende Verkaufsbotschaft 93%

Besuchstermine generieren 67%

Erstkontaktphase 87%

Kontaktfähigkeit 93%

Aufmerksamkeit wecken 80%

Interesse und Erwartungen wecken 87%

Produktkenntnisse 76%

Produktkenntnisse 93%

Produktvorteile 80%

Vorteile in Nutzen/Gewinn umwandeln 53%

Einwandbehandlung 49%

Einwänden vorbeugen 47%

Motive der Einwände berücksichtigen 47%

Einwände überzeugend behandeln 53%
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VERKAUFSPHASE

Bedürfnisanalyse 73%

Fragetechnik 67%

Bedürfnisse berücksichtigen 80%

Abstimmung auf Persönlichkeit 73%

Einholen von Bestätigungen 53%

Bedürfnisbestätigung 53%

Wert der Produktvorteile 40%

Lösungsverkauf 67%

Präsentation 80%

Argumentationstechnik 67%

Präsentationsart 80%

Beweisführung 93%

Abschlusstechnik 47%

Positives Abschlussklima 67%

Auftragsorientierung 33%

Verkaufstechniken beim Abschluss 40%
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VERKAUFSPSYCHOLOGIE

Kundenpsychologie 84%

Menschenkenntnis/Einfühlungsvermögen 80%

Wirkung des eigenen Persönlichkeitstyps 73%

Einschätzung des Kundentyps 100%

Verhandlungstechnik 67%

Verhandlungsziele 33%

Taktik in Relation zum Kundentyp 93%

Nächste Schritte 73%

Ideen-/Nutzenverkauf 38%

Fakten illustrieren 27%

Vorteile bildlich darstellen 20%

Kundenerfahrungen/Fallbeispiele 67%

Wirtschaftlichkeitsargumentation 29%

Wirtschaftlichen Nutzen visualisieren 27%

Finanzieller Mehrwert 27%

Kosten- / Nutzenvergleich 33%


