Chancen nutzen, bevor andere es tun.

Spielerisch

Wie B2B-Unternehmen ihren Wirkungsgrad im Vertrieb steigern konnen LFICHT VERKAUFEN

Spielerisch leicht Verkaufen
Systematisch. Intelligent. Erfolgreich.




Bessere Hitrate
m Mehr erfolgreiche Projekte

Hohere Margen
m durch Value-Generation statt Feature-Selling

Selbstbewusstes Team
m Sicherheit im Kundengesprach

Freude im Vertrieb
m Spurbare Motivation

Starkere Kundenbindung
m Langfristige Beziehungen

Starkere Wirkung fur die Zukunft

m durch verbesserbaren Prozess



http://www.spielerisch-leicht-verkaufen.de/

B2B Sales Success Creator

EMOTIONAL B2B SELLING

THEMEN VDERICHTLINEN VERANSTALTUNGEN

]

'VDI-FACHBEREICH
Technischer Vertrieb
und Produki-
management

VEREIN
DEUTSCHER Marketing und Vertrieb VDI 4506

INGENIEURE Markenmanagement mit dem Business-Coach Blati 4/ Parta

LEICHT VERKAU

Sales and Marketing
Brand management using Business Coach

Ausg. deutschienglisch
Issue German/English

AKADEMIE®R
DER RUHR-UNIVERSITAT

o Menschen verstehen - Technik vermitteln - Erfolge erzielen

Erwerben Sie zukunftsweisende und wissenschaftlich fundierte Kenntn Das Seminar
JVertriebsingenieurln VDI* erweitert Ihre Fachkompetenzen, sodass Sie lhre Rolle im Vertrieb als .

Werden Sie zum Vertriebsprofi! S

Excellence

bsmanc n

Bindeglied zwischen Kundinnen und dem eigenen Unternehmen qualifiziert ausfiillen, denn
technische Produkte, Investitionsgiiter und Dienstleistungen im Hightech-Bereich verkaufen sich
mit fachlich versierten Vertriebsingenieurlnnen mit viel besseren Ergebnissen.

Wie Gefiihle
Kaufentscheidungen beeinflussen



https://www.amazon.de/gp/product/3981895606/ref=as_li_tl?ie=UTF8&tag=chct&camp=1638&creative=6742&linkCode=as2&creativeASIN=3981895606&linkId=263bddf155eebf18356213cb91f2c8a9

Dpiclevisch,

U EICHT VERKAUFEN

Was Kunden schatzen

QIQ Leichtigkeit mit Tiefgang

m Wir arbeiten mit Humor, aber die Botschaft ist ernst.

1% Haltung + Methode

m Authentisch und strukturiert

< | Klarheit + Verbindung
— = Direkt und einfuhlsam

“o% Fokus auf Ergebnis
— erfolgsorientiert mit sportlichem Ehrgeiz

praxis-orientierte Unterstiitzung
m kein Chaka Chaka, kein BlaBla

Freude am Vertrieb
m spurbare Motivation


http://www.spielerisch-leicht-verkaufen.de/

WDpielenisch,

ULEICHT VERKAUFEN

B2B Vertrieb 4.0

Herausforderungen



Globalisierung: Wettbewerbsdruck stark gestiegen

GIobaI|S|erung erhoht Wettbewerbsdruck

Sp{((m)(ﬁ

LEICHT VERKAUFEN

Technologle und Qualltatsvorspfung reichen Das Kernprédukt wird ergénzt durch ein
allein nicht mehr fur gute Gewinnmargen. wertstiftendes Leistungsprogramm.

B2B-Kunden winschen sich zunehmend

Komplettiosungen fur komplexe Herausforderungen.


http://www.spielerisch-leicht-verkaufen.de/

Research Ruhr-Universitat Bochum | 2022 >

Kunde 4.0: Entscheidungsprozess Opidach

EICHT VERKAUFEN

Li der Recherche fir den Einkaufsprozesses findet online statt.

des Einkaufsprozesses im B2B-Geschaft sind bereits
gelaufen, wenn die Entscheider*in erstmals eine*n

)
‘ Vertriebsmitarbeiter*in kontaktiert.

(

Wie bringt man sich in einen Entscheidungsprozess ein,

ohne gefragt zu werden?


http://www.spielerisch-leicht-verkaufen.de/

Prof. Schmitz, SMD RUB | 08.2019 | Von der Buying zur Selling Journey: Erfolgreiches Konzept einer kundenzentrierten B2B Marktbearbeitung in Marketing und Vertrieb
, Dpiclevisch,
Sales Experts haben den grofRten Hebel. LECHT VERKAUFEN

Mitarbeiter spielen eine essentielle
Rolle innerhalb der Selling Journey. O
lhr Verhalten bremst in tiber 71 %

der Unternehmen die erfolgreiche

Marktbearbeitung. 7 1 0/
0
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http://www.spielerisch-leicht-verkaufen.de/

B2B Sales
Mastery Program

Spielerisch leicht Verkaufen



Spielonisch,

LEICHT VERKAUFEN

Warum ist Verkaufen (vermeintlich) so schwierig?

Feature-Selling weit verbreitet

Sales Experts + Teams unsicher

Kunde unsicher

Zum Verkaufer muss man geboren sein.

Verkaufer sein?

A

Grunde fur won / lost orders unklar

Praxis-erprobte Tools funktionieren,
aber Sales Profis wenden sie nicht oder zu wenig an.


http://www.spielerisch-leicht-verkaufen.de/

B2B Sales Success Creation mit Intelligenz: Erfolg (E) = Struktur (S) + System (S) + Methoden (M) + Training (T)

Was wir anders machen:

Vv S

Vision System

* Mission / Strategy * 12 Felder:
+ Ziele ableiten Analyse + Konzept

Methoden

* Anwendung
geeigneter Tools

K

% /é Kiinstliche Intelligenz

g _) /A / A ~
J/LEIGHTVERKAUFEN

T

Training

* ongoing bis zum
Automatismus

Emotionale Intelligenz



http://www.spielerisch-leicht-verkaufen.de/

Ein systematischer Prozess mit perfekt aufeinander abgestimmten Bausteinen flir ein wirkungsvolles System

B2B Sales Mastery Program

BZB- Consultative Sales Customer

Marketing Selling Process Relationship
Management Management
A A

T —

Value Nutzen- Komplexe Verkaufs-

Proposition, Marketing- potenziale Verkaufs- gesprache Geschafts-
Marktsegmente Instrumente pro prozesse operativ beziehungen
+ Zielgruppen festlegen Zielgruppe strategisch erfolgreich entwickeln

bestimmen ermitteln planen umsetzen
+ Strategisches Marketing + Sales Why we? Verkaufsarten Herausfinden Customer

Business * Lead Generation + KKV /WBV » Hard-Selling WIRKLICHE Bediirfnisse Success
Marketing * 4P's+3P's+2P's « Value Generation » Strategic Selling * Atmosphare gestalten Management
» Strategische + Storytelling + Consultative Selling + Fragetechniken
Erfolgsposition Analyse * traditionell vs. Business
* Buying Center * Magic Presentation
* Wertposition * unwiderstehliche
* Wettbewerb Angebote

* Getting to YES


http://www.spielerisch-leicht-verkaufen.de/

Arbeitsmarktstudie 2022

Welche Kompetenzen brauchen B2B Sales Profis?
Analyse — Kompetenzprofil

N

LEICHT VERKAUFEN

FUhrungs-Kompetenz

Kunden-Orientierung Team: Motivation + Feedback

Strategische Fahigkeiten

Abschluss-Sicherheit unternehmerisches &...

Kenntnisse Digitalisierung Kommunikation / Verhandlung

(Online-Marketing) / Vertrieb...
Internationalisierung Marktbearbeitung /
interkulturelle Kommunikation Kundenanforderungen

etriebswirtschaftliche
Kenntnisse

Vertriebs-Prozesse /
steuerung

Vertriebs-Controlling


http://www.spielerisch-leicht-verkaufen.de/

VON THOMAS STEENBURGH UND MICHAEL AHEARNE | Harvard Business Manager

Dpielenisch

Leistung bei Verkaufern UL T VERKAUFEN

Stars

Wichtigste Anreize
Keine Obergrenzen, Extra-

Provisionen bei Ubererfiillung

Solide Performer

Wichtigste Anreize
Mehrstufige Ziele,

Mitarbeiter-Wettbewerbe
mit verschiedenartigen Belohnungen

Wichtigste Anreize
Quartalsboni,

sozialer Druck

grofter Hebel
auf Sales Success


http://www.spielerisch-leicht-verkaufen.de/
http://www.harvardbusinessmanager.de/heft/d-87709186.html

Dpiclevisch,

U EICHT VERKAUFEN

Was Fuhrungskrafte
uber Trainings sagen

2 Wirkungsgrad unter 10%
m Trotz Struktur und Systemen fehlt echte Wirkung.

& Fehlende Verbindung
m Elemente greifen nicht ineinander.

¢ Tools im Einsatz
m Verbindung zwischen Elementen fehlt.

Unser Ziel
Vertrieb wirklich wirksam machen!



http://www.spielerisch-leicht-verkaufen.de/

Johan Cruyff

FuRball

ist ein einfaches Spiel.

Aber das Spiel
einfach zu machen,

ist das Schwierigste
uberhaupt.

F ielenisch.

EICHT VERKAUFEN
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LEICHT VERKAUFEN

Wirkung zahlt

PS auf die StraRe bringen und den Wirkungsgrad erhohen

n = eta (griechisch: Wirkungsgrad)



Was dieser Ansatz im Vertrieb bewirkt — und wie er sich unterscheidet

Dreifach wirksam. Anders. Echt.

IhrNutzen ~ |Warum das funktioniert
Bessere Hitrate, hohere Marge / Struk.turlerte Pro;esse Al
emotionaler Intelligenz

Alle Bausteine greifen ineinander
— ohne Widerspruche

igyi(sfﬁh.{';ﬁ(‘-ﬁ-.

UEICHT VERKAUFEN

Klarheit & Selbststeuerung

(=) Jeder darf authentisch sein —
v
Freude am Verkaufen kein Copy-Paste-Vertrieb



http://www.spielerisch-leicht-verkaufen.de/

El-Customer Success Story: Bernardo

Der Weg vom Zweifel
zur Selbstsicherheit im B2B-Vertrieb

@& - Bernardo (CEO)

» ,Ich war technisch stark, aber menschlich blockiert —
gerade im Gesprach mit wichtigen Entscheidern.

m [ch wusste nicht, wie ich meine Angebote
uberzeugend prasentiere, ohne zu uberreden.

m Nach dem Programm habe ich nicht nur bessere
Zahlen — ich habe endlich wieder Freude an meinem
Beruf.

= Und bin dazu sehr erfolgreich: Der Umsatz wachst
jedes Jahr um 50% - und das seit Uber 7 Jahren.

» Gleichzeitig ist der Gewinn von ehemals 5% auf 25%
gestiegen.”

CS]){((N{)((“(

UEICHT VERKAUFEN

@ Tools, die geholfen haben
m El-Selbsttest: Erkenntnis Uber eigene Blockaden
» Value Storytelling: Angebote in Nutzen Ubersetzen
m Business-Magic-Fragetechniken
m Gesprache, die wirklich bewegen

@ Ergebnis

m Mehr Selbstvertrauen — und bessere Abschliisse



http://www.spielerisch-leicht-verkaufen.de/
https://christian-harting.de/home/freebies/ei-tools-emotional-intelligence-im-b2b-vertrieb/#bernardo
https://christian-harting.de/home/freebies/ei-tools-emotional-intelligence-im-b2b-vertrieb/#bernardo

Neugierig geworden? = Manage your Future.

Lassen Sie uns uber lhren Vertrieb sprechen!

ﬂ

‘\i )

Impuls-Gesprach Website
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Kontakt aufnehmen

Kostenlos und unverbindlich B2B Sales Success Creation +49 (241) 9545 1850

Jetzt Termin buchen

& spielerisch-leicht-verkaufen.de

B mail@christian-harting.de

(@) 155 i [e) §‘ .5 @)



http://www.spielerisch-leicht-verkaufen.de/
https://christian-harting.de/spielerisch-leicht-verkaufen/
mailto:mail@christian-harting.de
https://christian-harting.de/home/termin-buchen/
https://christian-harting.de/home/termin-buchen/
https://christian-harting.de/spielerisch-leicht-verkaufen/
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