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«Sales Check»



«Sales Check» - 29 Fragen fur erfolgreichen Verkauf

Als FUhrungskraft im Verkauf mussen Sie ein Multitalent sein.

Mit dem «Sales Check» erreichen Sie ...
.. eine Steigerung von Effektivitat und Effizienz
.. eine hohere FUhrungswirkung
.. motiviertere Verkaufsmitarbeitende
.. hGhere Vertriebsleistungen

s aesMenageme, Sales Management umfasst die Strukturierung,
» Planung, Steuerung und Weiterentwicklung
/ \ lhres Verantwortungsbereichs.
Performance \
&
\ Quality Mitarbeiterentwicklung bedeutet Forderung von

Individuen und/oder Teams durch Schulung,
Begleitung, Training, Coaching und weitere
geeignete Methoden.
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Checkliste — Sales Management

Planung

O Meine Mitarbeitenden kennen wichtige KPIs und wissen,
wie sie diese beeinflussen

O Es existiert eine SMART (e) Monats-, Quartals- und Jahres-planung fur jeden
Verkaufsmitarbeitenden

O Quantitative wie auch qualitative Ziele sind mit allen Mitarbeitenden vereinbart
O Die Ergebnisziele haben wir in Aktivitdtenziele heruntergebrochen

Verkaufsfuhrung/Verkaufsprozess

O Unser Verkaufsprozess ist nach Leistungs- bzw. Produktgruppen und
Verkaufsaufgaben differenziert

O Es existieren Ablaufe und Muster, welche die Vorgehens-
weise in den Gesprachen beschreiben

O Argumentarien, Hilfsmittel, Prasentationen etc. stehen bereit
O Wir nutzen ein einfaches, aussagekraftiges Reporting mit Rektion auf Wesentliches

O Unser Reporting bietet einen Uberblick (iber quantitative
wie auch qualitative Ergebnisse

O Wir tauschen uns regelmassig Uber die Zielerreichung aus
und leiten erforderliche Aktivitaten ab
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Sales-Funnel
O Alle Mitarbeitenden kennen ihr Kunden- bzw. Marktportfolio

O Jedem Mitarbeitenden ist der Sales-Funnel und seine individuellen Quoten je Phase
bekannt

O Massnahmen zur Umsatzsteigerung sind definiert (Neukunden,
Kundenrickgewinnung, Bestandskunden ausbauen)

O Individuelle Marktbearbeitungsaktivitaten (inkl. Akquise) sind definiert

O Meine Mitarbeitenden kennen die Verkaufsstrategie und
die Vision unseres Unternehmens

Selbstmanagement

O Es besteht eine ausgewogene Balance zwischen
meinen eigenen Vertriebsaktivitdten und der Vertriebsfuhrung

O Ich nehme eine Vorbildfunktion wahr und lebe vor, was ich von meinem Verkaufsteam
erwarte

O Ich reflektiere mich regelmassig selbst
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Checkliste — Mitarbeiterentwicklung

Verkaufsmitarbeitender

O Ich habe ein klares Bild bezlglich den Starken und Potenzialen jedes
Mitarbeitenden
O Mit dem Mitarbeitenden wurden die Einschatzungen besprochen

O Fur jedes Teammitglied sind individuelle Entwicklungsmassnahmen basierend auf
dem Starken-/Potentialprofil definiert

O 1:1 Verkaufsbegleitungen flhre ich regelméssig durch

O Feedback geben wir uns unter Einhaltung der Feedback-regeln (Zeitpunkt,
Haugfikeit, Form, Inhalt, etc.)

O Ich fordere die Selbstreflexion
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Verkaufsteam

O Jeder positioniert das Unternehmen und die eigene Person Uberzeugend gegenuber
den Ansprechpartnern

O Alle fuhren eine nach Kundentypologie (z. B. IMPACT-Modell©®) gerechte Bedarfs-
und Bedurfnisanalyse durch

O Das Verkaufsteam verfugt Uber die nétigen kommunikativen Fahigkeiten
(Fragetechnik, aktives Zuhoren, Nutzenargumentation etc.)

O Alle beherrschen die Einwandbehandlung und das Vorgehen bei Preisverhandlungen

O Alle im Team kennen nétige Techniken wie Storytelling, Challanger-Sales-Ansatz um
Gleichgtiltigkeit zu Gberwinden, Interesse zu wecken und in Erinnerung zu bleiben

O Alle Teammitglieder beherrschen die Techniken zur Kundengewinnung
(Telefonakquise, Weiterempfehlung, Networking, Social Selling etc.)

O Alle beherrschen Techniken und nutzen Hilfsmittel um lhre Kundenbeziehungen
auszubauen

O Ich fordere aktiv den Best Practice-Austausch

O Ich schliesse Mitarbeiter zu Entwicklungs-Tandems zusammen
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