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EINFUHRUNG

UBER DEN TEST

Ziel des ISP (Individual Sales Profile) ist die nachhaltige Steigerung von Qualitat und Effektivitat der
Verkaufer.

Die Ergebnisse basieren auf der Selbsteinschatzung des Verkaufers. Eine nachhaltige Entwicklung
der verkauferischen Fahigkeiten kann nur durch die Wahrnehmung seiner eigenen Stéarken und
Entwicklungsfelder, durch kontinuierliches Training und personliches Engagement erzielt werden.

Im Zentrum von ISP steht das personliche Gesprach zwischen Vorgesetzen / Verkaufsleiter / Trainer
und Berater / Verkaufer. Gemeinsam werden die Auswertungen und die weiteren Forder-
Massnahmen besprochen.

ERGEBNISSE

ISP orientiert sich an einem umfassenden und in drei Phasen unterteilten Verkaufsprozess sowie der
Verkaufspsychologie. Diese sind in 16 Grundfahigkeiten und 48 erganzende Fahigkeiten
gegliedert.

Verkaufspsychologie

Verkaufsphase

Zielsetzungsphase Kontaktphase

Beriicksichtigung der Kundenbedirfnisse Die Verkaufspsychologie beinhaltet
Festlegung von Verkaufszielen, Fihrung Einleitung und Kontaktsituation am durch strukturierte Fragetechnik und bewusste Prozesse der zwischen-
von konkreten Verkaufsstatistiken und Telefon oder persdnlich sowie Kenntnis Einholen der entsprechenden menschlichen Kommunikation sowie
Besuchszielen sowie Planung der der Produktvorteile einschliesslich der Bestatigungen des Kunden; professionelle; Elemente der Verhandlungstechnik, des
Verkaufsstrategie und des Nachfassens. Vorwegnahme von Einwénden. Prasentation der L8sung sowie Ideen- /Nutzenverkaufs und der
Beherrschung der Abschlusstechnik. Wirtschaftlichkeitsargumentation.
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Grundfiahigkeiten mit ergéinzenden Fahigkeiten

Verkaufsstatistik I Telefonkontakt I Bedirfnisanalyse I Kundenpsychologie I
Zeitaufwand der Verkaufsmassnahmen Planung von Telefonverkaufszeiten Fragetechnik Menschenkenntnis /Einfihlungsvermdgen
Telefonanrufe pro Terminvereinbarung Uberzeugende Verkaufsk haft Bediirfnisse beriicksichtigen Wirkung des eigenen Persdnlichkeitstyps
Besuche pro Auftrag Besuchstermine generieren Absti 1g auf Persdnlichkei Einsch&tzung des Kundentyps

Planung I Erstkontakiphase I Einholen von Bestitigungen I Verhandlungstechnik I
Ziele Kontaktfahigkeit Bedurfnisbestatigung Verhandlungsziele

Kundenbesuche Aufmerksamkeit wecken Wert der Produktvorteile Taktik in Relation zum Kundentyp
Neukunden Interesse und Erwartungen wecken Lasungsverkauf Néchste Schritte

Verkaufsstrategie I Produktekenntnisse I Présentation I Ideen-/Nutzenverkauf I
Generelle Strategie Produktkenntnisse Argumentationstechnik Fakten illustrieren

Argumentation Produktvorteile Pr&sentationsart Vorteile bildlich darstellen

Alternative Vorgehensweisen Vorteile in Nutzen/Gewinn umwandeln Beweisfihrung Kundenerfahrungen/Fallbeispiele
Nachfassen I Einwandbehandlung I Abschlusstechnik I Wirtschaftlichkeitsargumentation I
Generelles Nachfassen Einw&nden vorbeugen Positives Abschlussklima Wirtschaftlichen Nutzen visualisieren
Verkaufsbesuche Motive der Einwande bericksichtigen Auftragsorientierung Finanzieller Mehrwert

Schriftliches Nachfassen Einwénde Uberzeugend behandeln Verkaufstechniken beim Abschluss Kosten-/Nutzenvergleich

master- ISP - Ergebnisbericht

VALUE PEOPLE




Monica Master _ ,
Erstellt am: 30.01.2020 / Bendtigte Zeit: 00:20:31

GESAMTAUSWERTUNG

Zielsetzungsphase I | 12%
Verkaufsstatistik I | 2%
Planung N | 9%
Verkaufsstrategie e | 18%
Nachfassen e | 20%
Kontaktphase ' 70%
Telefonkontakt e 69%
Erstkontaktphase e 87%
Produktkenntnisse BB 76%
Einwandbehandlung B | 49%
Verkaufsphase ] | 63%
Bedirfnisanalyse e 73%
Finholen von Bestéatigungen D | 53%
Prasentation B 80%
Abschlusstechnik R | 47%
Verkaufspsychologie I | 54%
Kundenpsychologie - B 84%
Verhandlungstechnik S 67%
Ideen-/Nutzenverkauf R 38%
Wirtschaftlichkeitsargumentation s | 29%
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ZIELSETZUNGSPHASE

Verkaufsstatistik | | 2%
Zeitaufwand der Verkaufsmassnahmen | | 0%
Telefonanrufe pro Terminvereinbarung ] | 7%
Besuche pro Auftrag | | 0%
Planung ] | 9%
Ziele N | 7%
Kundenbesuche ] | 13%
Neukunden N | 7%
Verkaufsstrategie I | 18%
Generelle Strategie | | 0%
Argumentation D | 53%
Alternative Vorgehensweisen | | 0%
Nachfassen ] | 20%
Generelles Nachfassen R | 33%
Verkaufsbesuche s | 27%
Schriftliches Nachfassen | | 0%
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KONTAKTPHASE

Telefonkontakt I 32222 | 69%
Planung von Telefonverkaufszeiten R | 47%
Uberzeugende Verkaufsbotschaft B 93%
Besuchstermine generieren S 67%
Erstkontaktphase I | 87%
Kontaktfahigkeit I 93%
Aufmerksamkeit wecken e 80%
Interesse und Erwartungen wecken B 87%
Produktkenntnisse B 9| %
Produktkenntnisse B 93%
Produktvorteile B 80%
Vorteile in Nutzen/Gewinn umwandeln [ 53%
Einwandbehandlung I | 49%
Einwanden vorbeugen R | 47%
Motive der Einwande beriicksichtigen R | 47%
Finwande (iberzeugend behandeln D | 53%
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VERKAUFSPHASE

Bedurfnisanalyse I 73%
Fragetechnik e 67%
Bediirfnisse beriicksichtigen e 80%
Abstimmung auf Persénlichkeit e 73%
Einholen von Bestatigungen I | 53%
Bediirfnisbestatigung D | 53%
Wert der Produktvorteile B | 40%
Losungsverkauf S 67%
Prasentation T 80%
Argumentationstechnik S 67%
Prasentationsart B 80%
Beweisfiihrung B 93%
Abschlusstechnik I | 47%
Positives Abschlussklima e 67%
Auftragsorientierung s 33%
Verkaufstechniken beim Abschluss s | 40%
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VERKAUFSPSYCHOLOGIE

Kundenpsychologie T 84%
Menschenkenntnis/Einfuhlungsvermégen [ | 80%
Wirkung des eigenen Personlichkeitstyps [0+ | 73%
Finsch&tzung des Kundentyps - 100%
Verhandlungstechnik ' 67%
Verhandlungsziele s | 33%
Taktik in Relation zum Kundentyp B 93%
Nachste Schritte e 73%
|deen-/Nutzenverkauf ] | 38%
Fakten illustrieren e | 27%
Vorteile bildlich darstellen e | 20%
Kundenerfahrungen/Fallbeispiele e 67%
Wirtschaftlichkeitsargumentation ] | 29%
Wirtschaftlichen Nutzen visualisieren e | 27%
Finanzieller Mehrwert e | 27%
Kosten- / Nutzenvergleich s | 33%
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