Leani_
Works -

Lean Selling

_

Hohere Produktivitat und mehr Markterfolg im Vertrieb und
Marketing

Translating Customer Focus Mag. Andreas Sattlberger, MBA

into Business Results Lean Experts Group
asattlberger@Ilean-works.com

+43 676 720 9880




2 a"%

Lean

works-e@ Nutzen durch hohere Produktivitét

Diese Resultate sind das Ergebnis hoherer
Effektivitat in Marketing und Verkauf
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Mehr qualitativ hochwertige Leads fur |hr Verkaufsteam
Zusatzliche Neukunden die bereit sind, Ihr Angebot zu testen
Raschere Umwandlung von Interessenten in zahlende Kunden
Zunahme hochwertiger Kundengesprache, die zu Auftragen fuhren

Verbesserte Organisation der Angebots-, Auftrags- &
Abwicklungsprozesse

Steigende Motivation und Abschluss-Sicherheit der Verkaufer
Mehr Abschlisse mit dem gleichen Verkaufsbudget

Profitable Erreichung und Ubererfiillung der Verkaufsziele

Bessere Zusammenarbeit fur Innovationen, die am Markt gewinnen

. Hohere Kundenzufriedenheit, steigende Wiederkaufrate und mehr

Empfehlungen
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» Hauptgrinde fur Vertriebsprobleme
Diese 4 Grundubel unterminieren den Vertriebserfolg:

/

1. Schwaches Nutzenversprechen

/2. Sales Chain gerissen

— e -

4 3. Reine Verschwendung

’,'};" t:-!l:.
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Werks'& 4 Schliisselfaktoren fiir Vertriebserfolg

1. Uberzeugende Produktversprechen:
wirklich innovative Angebote mit ,eingebautem
Marketing® als Schlussel zum Kundenerfolg

2. Lead Pipeline, die ,arbeitet":
durchgangige Sales Chain Pipeline fur steigende
Resultate, berechenbare Forecasts &
konsequentes Management

3. Disziplin effektiver Problemlésung:
Verdoppelung der Produktivitat im Vertrieb und
reduzierte Verschwendung durch individuelle &
Team-Problemlosung

4. Personliche Professionalitat: i
Verkauf ist personlich und erfordert hochste W
Qualifikation der Mitarbeiter im Verkauf )
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Workéo& 1. Produktnutzen: ,Was bringt’s mir?

Wert ist das, wofur Kunden tatsachlich zu bezahlen bereit sind
Alles andere ist Verschwendung!

Den Kunden interessiert nur seine Situation und wie diese ver-
bessert werden kann, wahrend das Produkt allein Mittel zum
Zweck ist. Ja klar, aber welcher Verkaufer handelt danach?

‘ Klare Nutzenversprechen fiir
eindeutige Kundensegmente
schaffen die notige Aufmerk-
samkeit bei Entscheidern

Nur einfache und konsistente
Botschaften dringen durch den
Werbungs-Larm zum Kunden
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Works -« Beispiel: Nutzenversprechen

Welchen Verkaufer wurden Sie in |hr Haus lassen?

Tatsachliche Unternehmensbewerbung:

,Die GS Communications konzentriert sich auf Design, Entwicklung, Produktion
und Distribution von Qualitatsprodukten fur die Kommunikation zu Hause. Die
Produktpalette unter der Marke SG umfasst Telefone fur Festnetz- und IP-
Telefonie, Router, Gateways sowie Softwareldsungen fur Endverbraucher und
Netzbetreiber als auch WiMAX- und Home Media Endgerate.”

Verbessertes Nutzenversprechen:

,Wir von GS Communications l6sen gunstig und dauerhaft lhre
Kommunikationsbedurfnisse zu Hause, damit Sie immer bequem & mobil
kommunizieren kdnnen, von den gunstigsten Telekom-Tarifen profitieren und
alle lhre Endgerate problemlos einbinden konnen.”
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2. Pipeline: Sales Chain zum Erfolg

Starten Sie |Ihre ,Sales Maschine® durch eine eng verzahnte & diszipliniert
gemanagte Pipeline damit die Leads nicht versickern

Marketing Channel

Manager

Verkaufer /
Call Center

Verkaufsteam

€~ ah

Angebote

Je spater Leads
rausfallen, umso
teurer wird’s

o)
y
*

fKampagnen / Werbung I;ad Management ) Besuchs-Mgmt. Angebots- & Auftrags-Mgmt.
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works -« Beispiel: Pipeline Management

Hohere Leistungen entstehen durch mehr und effektivere Arbeit

Monatliche Pipeline| [|Vertriebsmanager: Hans H. - 31.07.2009

Verkaufer / Team Mark M. % Karl K. % Sam S. %

Zielkunden # 70| 100 70| 100 70{ 100

Zielaktivitaten # 300 100 300 100 300( 100

Aktivitaten

Telefonate # 83 98 112

eMails/Briefe # 145 89 143

Messekontakte # 10 4 6

Gesamtbesuche # 72 52 68

dawon: Erstbesuche |# S 20

Summe Schlagzahl  |# 310| 103 (24,¢3QD 81 29| Oeun.. »mehr

Resultate

Zielumsatz Monat (€ 800.000| 100 600.000| 100 900.000{ 100

Zielauftrage Monat (# 8| 100 6[ 100 9( 100

Qualifizierte Leads  |# 18| 225 5| 83 16| 178 1.200.000 _ 3647 €
Leads Umsatz €| 1.800.000| 225 500.000{ 83| 1.600.000| 178 329
Detailanfragen # 15 188 4] 67 10[ 111 pro
Detailanfr. Umsatz  [€| 1.500.000| 188 400.000| 67| 1.000.000 111 Schlag
Angebote # 12| 150 2 33 11| 122

Angebote Umsatz €| 1.200.000| 150 200.000| 33| 1.100.000| 122

Vertrage # 9| 113 67 133

Vertrdge Umsatz € 900.000| 113 (400.000| )50 ZZOO. 000 W ....... >

Umsatz Gesamtjahr (€| 7.500.000f 63| 7.00 0f 58| 8.000. 67

Umsatz/Schiag 2.903 C 1.646 3.647 effektiver
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Works e 3. Produktivitit: Verschwendung aus Tradition

Untersuchungen in Vertrieb & Marketing zeigen die Potenziale durch
Prozessoptimierung und Verbesserungsmalinahmen auf*)

m 10-30% vom Umsatz werden durch Absatzkosten verursacht, oder mehr,
wenn die gesamte Lieferkette einbezogen wird

= Potential fur Produktivitatssteigerung in Vertrieb & Marketing von bis zu
950%, das entspricht 5-15% vom Umsatz

s Aktive Verkaufszeit im Schnitt nur 11% der Arbeitszeit, wobei das Gefuhl
trigt: die Verkaufer gaben 22% an

= Vertriebs- und Marketingabteilungen mit starkem Erfolgscontrolling liefern
uberdurchschnittliche Resultate, aber nur die wenigsten werden im Detail
gesteuert

= Ohne klares Verstandnis der Ursachen-Wirkungs-Zusammenhange und
disziplinierter Problemlosung wird dahin gewurschtelt

Lean Selling als disziplinierte Problemlosung im Vertrieb ﬁ%
g |

*) Daten:Internationale Vertriebseffizienzstudie 2006; Proudfoot, 2006; Daum, 2001; Schmieder, 2000, Lenskold 2009.
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Lean

Works:i; Lean Selling: Beseitigung der Verschwendung

Blindleistung und Verschwendung machen in Vertrieb und Marketing 50% und
mehr des Aufwands aus, hier sind Beispiele angefuhrt

Verschwendungen

Beispiele im Vertrieb

1. Uberaktivitat

Masse unqualifizierter Leads, zuviele Kontaktdaten, schlechtes Forecasting,
zuviele Produkte, vage Angebote, zu viele Produkte

2. Uberinformation

Vernachlassigte Leads, offene Angebote, offene Kundenbe-schwerden,
wartende Kundenauftrage, wartende Antrage

3. Ubergaben

Zuviele Schnittstellen, zuviele Ubergaben, komplexe Kalkulation,
komplizierte Ablaufe, zuviele eMails & Anhange

4. Wartezeiten

Warten auf Telefon, Kalkulation, Angebotserstellung, Antwort; wartende
Abwicklung, Servicewarteschlange, Sammelabarbeitung,

5. Uber-
Prozessieren

Hoffnungsangebote, mangelnde Qualifizierung, zuviele Formulare, zuviel
Reports, Wiedereinarbeitung, zuviele Unterschriften, Gber-engineerte
Losungen, hohe Komplexitat

6. Zuviel Unndtige Besuche, Doppelarbeit, zuviel Kontrolle, mehrfache Dateneingabe,
Bewegung haufige Unterbrechungen, Suche nach Dateien
7. Fehler Mangel in Bedarfserhebung, Angebot, Kalkulation, Rabatte, Vertrage,
Rechnung, Abnahme, Nutzung; falsche Daten, Ablehnung, Risiken
8. Falsches Verfehlter Bedarf, Angebot entspricht nicht Anforderungen, ungeeignet fur
Produkt/ Service Kunden, zu hohe/geringe Funktion, Komplexitat

© Copyright Lean Experts Group
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works e Die zwingende Kausalitat des Erfolgs

Resultate sind nicht Ergebnis des Zufalls, sondern die Konsequenz disziplinierter
Problemlosung und Verbesserung in Strategien, Prozessen & Erfolgsfaktoren

Erfolgsfaktoren

-

Haben Verk&ufer die
richtigen Ziele, An-
sprache & Aufgaben?

' Sind Rollen, Kunden,
Tools und Daten gut
organisiert?

Haben wir die
richtigen Mitarbeiter
mit den Fahigkeiten?

Sind alle motiviert &
berett, diszipliniert
das Richtige zu tun?

Wissen alle was
erwartet wird & sind
sie bereit zu lernen?

© Copyright Lean Experts Group

:} Strategien |:>

Ziele & Aufgaben

Targeting
Verkaufsprozess

Kundensegmen
Struktur & Rollen
Daten & Tools

O B

Nutzenversprechen

=) G )
-

) Mitarbeiter)

= ot |

=) oty

Vertriebs- .
Strategie - Feedback *"'-)
Vertriebs- Vertriebs- Kunden- Unternehmens-
Organisation Aktivitaten Resultate Resultate
= Struktur u. Rollen = Kundenselektion = Kunden- = Abschllsse
= Kundenzuordnung = Teminplanung zufriedenheit = DB pro Verkaufer
= Entlohnung = Teminvereinbarung | = Wiederkaufrate = Umsatz
= Verkaufsteam = Vorbereitung = Loyalitat = Risiken
= Verkaufs-Manager = Beratungsgespréach = Beschwerden = Kosten
= Anzahl Verkufer = Kunden gewinnen = Empfehlungsrate = Errag
= Rekrutierung = Kunden halten = Durchdringung = Marktanteil
= Training = Cross Selling = Cross-/Up-Buy = Cash Flow
= Coaching ., Problembehandlyng -?d will / Bran
= Kultur Gesprachsberichic >
» Verkaufstools = Nachfassen
= Daten & Analysen = Angebote erstellen
= Automation/ CRM & Abschluss
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Lean " — " .
Works-e* Beispiel: Probleme 16sen mit Daten und Methode

Lean Selling untersucht die Grundursachen, warum Kunden nicht kaufen und
sorgt fur die Umsetzung von Gegenmalinahmen

Verkaufer

Zu geringe
Produktkenntnis

Manager Mitbewerber

Versteht Kunden- Schwacher Unklare / falsche Besseres
bedarf nicht IT-Support Verkaufsziele Marketing

Mangelhafte Nicht klar Gber Unklare Starke Mehr Verkaufer
Fragetechnik nachste Aktion Berichte Beziehungen Effektivere
Zu geringe Schwache Zu sehr Mikro-= Verkaufsgesprache
Ver aufs%‘éhigkeiten Beziehungen Manager SCht‘)"l’aCT?
Unklare Rollen Mangel an ropiemiosting E_e?sere, raschere
i ’ Geringe Unbekanntes leterung
Ziele, Verantwortung Veegrgﬁir:;cll(lungs- Pipeline-Disziplin Kunden-. Auftrag
Frustriert Schiaazahl Varket potenzial Besseres verloren!
. chlagza arketin i
Uberfordert nicht inte%riert Sortiment 00

Zu wenig ( \
: Unklares Nutzen-
Zu komplex —7"Zu hohe gg’{gﬂe” uboptimale versprechen
Bestande ISl’fpp ytphaln
Leist ntegration i
gglr?nléng “ Defekte  Faktura ohne d Schwache Kein Bedarf
y Lieferpapier /. ' st Fragetechnik / zywenige Besuche,
Reklamation Konditionen ; bgs?glel‘t o Follow-ups
Ealsch k:)engirt_ionen Zuwenig Zeit
alscher Falsch . o .
Nicht Preis _ Li%fseﬁ'u%g Weitere Zu frih, zu spat
lieferbar Liefer- . Freigaben Kein Budget
Falsches probleme Zu spat notig
. Sortment _ verfugbar Falsche Person
Sortiment Lieferung Kundengesprach

© Copyright Lean Experts Group 12
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Works -« 4. Professionalitat. Verkauf ist personlich! e

9

Kunden nehmen’s personlich, das erfordert auch vom Verkaufer, sich
personlich zu engagieren

| G = Hohe Qualifikation

= Motivierter Einsatz
s Kontinuierliches Lernen

_ = Personliche Entwicklung ..

.. um Wert fur Kunden, Unternehmen
und sich selbst zu schaffen

Lean Selling verbessert zuerst die Mitarbeiter und dann die

Resultate.
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Works e Lean-Works - |hr Partner zum Geschéftserfolg

Lean-Works Lean-Works steigert lhren Markterfolg
Kernkompetenz: durch verbesserten Kundenwert
und hohere Produktivitat

Lean-Works dient als "Fitness-Trainer" der lhre
Starken durch Lean Management in messbare
Wertsteigerung "Ubersetzt."

Der Effekt: Hoherer Kundenwert hebt den
Markterfolg und hohere Produktivitat steigert

den Ertrag.
Kontakt: Tel: +43 1 416 4527
Mag. Andreas Sattlberger Mobil: +43 676 720 9880
asattlberger@Ilean-works.com www.lean-works.com
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