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Apps in B2B-Verkaufsgesprachen
ergebnisorientierter einsetzen

Pistor: Mit der
Potengzialanalyse
Sortimentsliicken
identifizieren

Kurzfilm
www.kurz.video/pistor

Digitale Losungen zur Vertriebsunterstiitzung bieten fast grenzenlose
Moglichkeiten der Prasentation, Inszenierung und Interaktion. So spannend
und vielfaltig die Méglichkeiten sind - Ziel und Zweck ist nicht die Unter-
haltung mit einem multimedialen Feuerwerk. Im Zentrum steht das
Gesprachsergebnis oder, wie Kunden im angelsdchsischen Raum es auf den
Punkt bringen: «<What'’s in it for us, show us the money!». Dieser Beitrag
zeigt Moglichkeiten auf, mittels App-basierter Losungen Verkaufsgesprache
ergebnisorientierter zu gestalten, sowohl aus Sicht des Verkaufers als

insbesondere auch des Kunden.

Auf den Kundenkaufprozess abstellen
«Ergebnisorientierter» ist nicht mit «Abschluss auf
Knopfdruck» gleichzusetzen. Vielmehr geht es dar-
um, den Kunden in allen Phasen des Kaufprozesses
gezielt zu unterstiitzen und im Entscheidungspro-
zess einen Schritt weiterzubringen. In der Suchphase
beispielsweise steht das Identifizieren von passenden
Produkten und Dienstleistungen im Vordergrund.
Anschliessend erfolgt das Evaluieren potenzieller
Lieferanten, basierend auf Performance-Kriterien als
auch Soft-Faktoren. Steht der bevorzugte Lieferant
fest, folgt oft eine Phase des «Customizing» oder so-
gar gemeinsamer Entwicklung.

Die grosste Herausforderung fiir Verkdufer im
B2B-Geschiftistes, zujedem Zeitpunkt des Entschei-
dungsprozesses und fiir jeden involvierten Stakehol-
der klar aufzeigen zu konnen, was der Kundenmehr-
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wert aus der Kundenoptik ist. Nutzen, Mehrwert und
Value Proposition sind keine starre Grosse, sondern
auf die Situation hin adaptierte Botschaften. Digitale
Losungen unterstiitzen das flexiblere Argumentieren
und Hinarbeiten auf konkrete Resultate.

In allen Gesprachsphasen Nutzen stiften

Ein gutes Gesprach héngt massgeblich von seiner
Vorbereitung ab. Konkret, dem Abkldren von Interes-
sen und Erwartungen sowie dem Zusammenstellen
entscheidungsrelevanter Informationen. So konnen
in der Gesprichsvorbereitung mit Checklisten,
Kalkulatoren oder Konfiguratoren Informationen
gewonnen oder der potenzielle Kunde hinsichtlich
des Losungsspektrums und der Kosten sensibilisiert
werden. Beispielsweise setzen Finanzdienstleister
Kalkulatoren zur initialen Berechnung von Hypothe-
ken oder Krediten ein. Ein Zulieferer der Luftfahrtin-
dustrie stellt potenziellen Kunden einen Konfigurator
bereit, mittels welchem diese schnell belastbare Zah-
len fiir die Konzeptionsphase erhalten und der Liefe-
rant gleichzeitig seinen Beratungsaufwand in dieser
Frithphase des «Request for Information» optimiert.

Tablet-basierte Losungen spielen ihre Stérke wih-
rend dem Kundengesprich aus. Pistor beispiels-
weise objektiviert und systematisiert die Béckerei-
Beratung mittels einer Potenzialanalyse. Diese stellt
den IST-Zustand des Take-away-Geschafts fest,
vergleicht diesen mit Erfahrungswerten der gesam-
ten Kundenbasis und zeigt mogliche Potenziale fiir
Mehrumsatz und Dynamisierung des Angebots auf.
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Nestlé/Froneri wie auch Michelin setzen interaktive
Kalkulatoren ein. Diese helfen, potenzielle Losungen
aus der Sicht des Kunden zu erkliren, zu validieren
und zu priorisieren. Bei einer grossen Anzahl an Pro-
dukten und Dienstleistungen bieten sich Navigato-
ren wie auch Konfiguratoren an, um das Losungs-
spektrum kundenzentriert zu reduzieren und mass-
zuschneidern. Ebenfalls sinnvoll ist das gemeinsame

Die grosste Herausforderung im Verkauf ist es, den

Kundenmehrwert aus der Kundenoptik aufzuzeigen.
(MHI Research Institute Study, 2014)

Nestlé: Konzepte mit dem
interaktiven Kalkulator
validieren

Kurzfilm
www.kurz.video/froneri

Definieren néchster Schritte wéahrend des Gespréchs,
wie im Fall von Pistor. Dies fordert die Transparenz,
beugt Missverstdandnissen vor und schafft gegenseiti-
ge Verbindlichkeit.

Auch in der Gesprachsnachbereitung lasst sich er-
gebnisorientiert arbeiten. Wer beispielsweise auf
dem Tablet wiahrend des Gesprichs bereits digital
«markierte», welche Inhalte besonders gefielen oder
nicht, kann den Follow-up zielgerichteter angehen.
Gleiches gilt, wenn Gesprachsinhalte digital dem
Kunden auf einer Microsite zur Verfiigung gestellt
werden und sich dabei nachverfolgen lasst, was ge-
nau wie lange angeschaut und auch heruntergeladen
wird. Schliesslich lassen sich Erkenntnisse aus dem
Kundengesprich — z. B. ausgefiillte Checklisten oder
Konfigurator-Resultate — in CRM-Systeme iiberfiih-
ren und als Basis fiir das nachste Gesprach nutzen.
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Wie ergebnisfordernd sind lhre vertriebsunter-
stiitzenden Kommunikationsmittel?

Drei Fragen zur Reflektion, inwieweit IThre Kommu-
nikationsmittel in Kundengesprdchen Mehrwert er-
zeugen und zu Resultaten fiihren:

@ Setzen Sie Tools wie z. B. interaktive Checklisten,
Potenzialanalysen oder Kalkulatoren ein,
um Kundenbedyiirfnisse und Opportunitaten
aufzudecken und zu validieren?

@ Besteht anschliessend die Moglichkeit, Thr
Losungsspektrum (Produkte und /oder Services)
zielgerichtet abzurufen und in das Gespréch
einzubringen?

© Legen Sie gemeinsam und transparent
bereits im Gesprach die ndchsten Schritte /einen
Aktionsplan fest und erzeugen beidseits
Verbindlichkeit?

Jetzt Kurzfilme anschauen per QR-Code oder auf
www.youtube.com/ethwerbeagentur
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