Ein Ausflug ins systemische Denken!

Verkaufer
System

Bedarf?

Kaufer
System

Analyse?

\ 4

Nutzen-Transfer

Verkaufer - Beeinflussende Faktoren

Was wir machen

Wer wir sind
Marktstellung, Image
Wo wir stehen

Wo wir hin wollen

Was wir brauchen

Was wir nicht brauchen

Einkaufer - Beeinflussende Faktoren

Unternehmen
e Berichtswesen
e Fiihrung

e Ausbildung

o Kostenprobleme
e Margenprobleme

* Regeln

Personliche Merkmale

e Arbeitsorganisation
e Selbstmanagement
e Zeitmanagement

* Begeisterungs-
fahigkeit

» Motivation
e Einstellung

e Kompetenzen

Verkaufer - Tools
» Fragetechnik

» Einwand-
behandlung

¢ Nutzen-
argumentation

o Abschlusstechnik

 Verhandlungs-
fliihrung

Einkdaufer-Tools

» Gesprachsfiihrung
» Fragetechnik

o Einkaufertricks
 Verhandlungs-

technik

struktur

Personliche Merkmale

¢ Personlichkeits-

Unternehmen

o Kaufbeeinflusser
¢ Regeln, Normen

e Kultur

o Wettbewerbsdruck
» Kostenprobleme

e Preisdruck

Verkaufsprozess = Konfliktsituation

e Zwischen Arbeitgeber-Verkdufer-Kunden
e Schwankend zwischen Beziehungsaufbau

und dem Erreichen von Verkaufszielen

Verkaufer-

Kaufprozess = Konfliktsituation
. Bedarfs-Konflikt

. Angebots-Konflikt

. Abschluss-Konflikt




