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Vertriebsintensivierungs-Programm id'LOOP

I.  Abgrenzung von anderen Ansdtzen zur Vertriebsintensivierung

Bisherige Ansdtze:

Die Mehrzahl der Vertriebstrainings und -coachings zielt darauf ab,
schwache Vertriebsmitarbeiter und Mittelfeldkandidaten zu férdern.

Die Top-Vertriebskréfte werden in der Regel aufen vor gelassen - sie agie-
ren ja bereits erfolgreich.

Einheitliche Bewertungskriterien zur Vertriebsintensivierung werden kaum
eingesetzt.

Unser Zugang:

Ganz anders arbeitet unser Ansatz: ,Von lhren besten Vertriebsmitarbei-
tern lernen”.

Wir integrieren lhre Besten, analysieren deren Vorgehensweisen und be-
werten diese einzeln und als Gruppe nach erprobten Kriterien. Das Resul-
tat wird zum Malistab fiir alle weiteren Vertriebsmitarbeiter.

Das Ergebnis:

Auch die Besten lernen noch dazu, da sie von ihren Kolleginnen und Kol-
legen ,auf Augenhohe” profitieren.

Alle anderen Vertriebsmitarbeiter werden ebenfalls gestarkt.

[I.  Ziele und Instrumentarien

Ziele:

= Vertriebliche Anpassungen und Moglichkeiten zur Weiterentwicklung
praxisorientiert erkennen.

= Bewertung anhand erprobter Kriterien.

= Systematische Ubertragung der Erkenntnisse auf alle Vertriebsberater.

Instrumentarium:
Unser Instrumentarium

* heilltid” (Idee) LOOP und umfasst in der Umsetzung vier Phasen.

= erzielt nachhaltige Erfolge, die Sie individuell und regelmalig bewerten
koénnen.
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I1l.  Unser Instrumentarium id‘LOOP im Uberblick:

Die vier Phasen zur gezielten Veranderung der
Vertriebsleistung:

Phase 1: Modeling

Phase 2: Vertriebsseminare
Phase 3: Gruppen-Coaching
Phase 4: Evaluierung

Modeling (Phase 1)

= Effiziente Analyse des eigenen Verhaltens.

* Durch Lernen anhand von konkreten Praxisbeispielen werden Hand-
lungsoptionen aufgezeigt.

= Aus der Arbeitsweise der besseren Kollegen erkennen die tibrigen Be-
rater Potentiale/Ansatze fiir ihr eigenes Handeln.

» Auf allen Leistungsebenen wird das Commitment der Vertriebsmitar-
beiter gestarkt.

* Individuelles Verkaufen unter Einbeziehung lhrer spezifischen Unter-
nehmenskultur wird méglich.

Vertriebsseminare (Phase 2)

* Durch Beantwortung eines Fragebogens, den jeder Teilnehmer erhdlt,
werden die Grundlagen aus dem Modeling (Phase 1) weiter individua-
lisiert.

= Jeder Vertriebsmitarbeiter definiert eigene Entwicklungspotentiale.

* Innerhalb des Seminars werden bei jedem  Teilnehmer
,Potentialhemmer” entdeckt und durch ,Potentialférderer” ersetzt.

» Die Teilnehmer erhalten zur Starkung der Nachhaltigkeit auch zwi-
schen den Seminaren optimale Begleitung, u.a. durch ein eigenes Fo-
rum und kurze Trainingsvideos.

Gruppen-Coaching (Phase 3)

» Konkrete Unterstlitzung der Vertriebsmitarbeiter bei der Umsetzung
ihrer Ziele.

= Effizientes Begleiten & konkrete Resultate durch qualifizierte Coaches.

= Konkrete Resultate innerhalb kiirzester Zeit.

» Die Erreichung der Ziele wird individuell festgehalten, aber anonym
evaluiert.

Evaluierung (Phase 4)

* Die Erreichung der vereinbarten Ziele wird im Rahmen einer ,Vorher/
Nachher” Betrachtung tiberpriift.

* Veranderungen und Fortschritte werden sofort sichtbar, konkrete
ndchste Schritte konnen direkt abgeleitet werden.
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IV. lhre Vorteile durch den Einsatz unseres Instrumentariums

= Aktivierung brachliegender Vertriebspotentiale (in der Regel 20% bis
30%).

= Ausbalancieren von Bedarfsanalyse und Abschlussorientierung.

» Nachhaltige Erhohung der Abschlussstarke.

» Bewusste Ansprache, Wahrnehmung und Nutzung von Cross-Selling-
Potentialen.

» Kontinuierliche Sicherung der Ertrage Gber Jahre hinweg durch kon-
gruentes Verkaufen und umsetzen von Chancen.

= Verinnerlichung von fiinf zentralen Vertriebszielen: ,Individualitat bie-
ten”, ,Vertrauen aufbauen”, ,Abschlussorientiert handeln”,
,Anknupfungspunkte fiir die Zukunft schaffen” und ,Kunden zum
Denken anregen”.

V. Warum Vertriebintensivierung mit der SCHABERG GROUP?

* Weil wir gemeinsam mit unseren Partnern langjahrige Erfahrung in die-
sem Themenfeld besitzen, ein eingespieltes Team sind und die Erfolgs-
garanten der Vertriebsintensivierung aus zahlreichen Projekten mit Ver-
triebsmitarbeitern kennen.

* Weil unsere Systematik / unser Instrumentarium einen offenen und
integrativen Prozess mit lhren aktuellen bzw. zukiinftigen Rahmenbe-
dingungen erlaubt.

= Weil unsere Planung, Steuerung, Begleitung und Moderation des Pro-
zesses zur Vertriebsintensivierung aus allen Beteiligten das Beste her-
ausholt.

* Weil wir den erfolgreichen Mehrwert des Konzeptes immer vor Augen

VI.  Transparente, partnerschaftliche Zusammenarbeit

In Zusammenarbeit mit uns Unsere individuelle Herangehensweise als auch unsere transparente, mo-
bleibt der Prozess stets so natliche Aufwandsdokumentation steht im Einklang mit der Erwartungs-
transparent, dass Sie ihn jederzeit  haltung von Vorstanden und Projektmitgliedern .

liickenlos nachvollziehen,

Zur Optimierung des externen Aufwands werden Projektmitglieder aus
kontrollieren und steuern kénnen.

lhrem Hause eng in die gesamte Erarbeitung einbezogen.
Daraus ergeben sich zusatzliche Vorteile fir Sie:

= Die Projektmitarbeiter gestalten das Konzept selbst mit und sind so von
den Ergebnissen als interne Multiplikatoren Giberzeugt,

= lhre individuellen Bediirfnisse kommen durch die einbezogenen Pro-
jektmitglieder jederzeit zur Sprache und werden berticksichtigt ,

= widhrend des Projektablaufs entwickeln die Projektmitglieder ,ganz
nebenbei” eine differenziertere Marktorientierung und ...

= optimieren durch die Ubernahme von Teilaufgaben den Beraterauf-
wand.
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