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Bitte nichts Neues!
Einfach nur die bestehenden Hausaufgaben
im Vertrieb verbindlich umsetzen.

Ein verbindlicher Prozess in der Ver-
triebsfiihrung kombiniert mit drei S|MG-
Systemen garantiert eine schnelle und
nachhaltige Steigerung von Kunden-
kontakten, Beratungsqualitdt und Ab-
schliissen.

Mit der Kombination der drei S|MG-Systeme
«Fihrung im Verkauf», «Toolbox fir die Fih-
rung im Verkauf» sowie «Partner Challen-
ge» komprimieren wir das in jedem Unter-
nehmen vorhandene Wissen tber die aktive
operative Vertriebsfihrung auf die wesent-
lichsten Umsetzungspunkte zur Steigerung
der Vertriebsleistung.

Verbindlichkeit in der taglichen Ver-
triebsfiihrung fiir Spass am Erfolg

Im Zentrum steht die motivierend stetig stei-
gende Verbindlichkeit in den Verkaufsteams
Uber gemeinsame Erfolge sowie das im ka-
meradschaftlichen Umgang unter Flihrungs-
kraften gemeinsam erstellte Cockpit Uber die
aktuelle Fiihrungs- und Beratungsqualitat.

Einfaches Kochbuch fiir die erfolgreiche
Flihrung

Das S|MG-System «Fuhrung im Verkauf»
ist eine klare, einfache und anwendbare
Betriebsanleitung fur die erfolgreiche Fuh-
rung einer Verkaufsorganisation. Von der
taglichen operativen Fuhrungsarbeit bis hin
zur gezielten und kontinuierlichen Weiter-
entwicklung der eigenen Mitarbeiter sind
alle Herausforderungen einer erfolgreichen
Fuhrungskraft verstandlich und nachvollzieh-
bar abgebildet. Das betrifft den Umgang mit
aktuellen Zahlen ebenso wie die Durchfih-
rung von Salesmeetings, Vertriebsmeetings
und der praxisorientierten Férderung der
Mitarbeiter im Alltag.

Das Interpretieren der eigenen Verkaufs-
zahlen, Einschatzen der eigenen Mitarbeiter,
Erkennen ihrer Starken und Entwicklungs-
feldern sowie Ableiten entsprechender ver-
bindlicher und Uberprifbaren Massnahmen
vervollstandigen das SIMG-System «Fihrung
im Verkauf» und machen es zu einem praxis-
tauglichen Arbeitsleitfaden fir die tagliche
Fuhrungsarbeit.

,Wir brauchen

«FUhrung» und

«\ertrieb» nicht
standig neu zu er-
finden. Wir mussen
es lediglich
verbindlich tun
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Die Weiterentwicklung der eigenen Mit-
arbeiter wird zur Chefsache

Festgestellte Handlungsfelder in den Ver-
triebszahlen sowie Entwicklungsfelder der
eigenen Mitarbeiter werden mit Hilfe der
SIMG «Toolbox fiir die Fihrung im Verkauf»
angegangen. In diesem Werkzeugkoffer
findet die Flhrungskraft alle notwendigen
Unterlagen und Hilfsmittel, um die zentralen
Themenfelder zur Leistungs- und Qualitats-
steigerung im eigenen Bereich anzugehen.

Mit diesen Werkzeugen ist die Fuhrungs-
kraft selbststandig in der Lage, professionell
einzelne Mitarbeiter individuell und ganze
Teams kollektiv in den erfolgsrelevanten The-
menfelder zu trainieren. Damit ist die Verant-
wortung fur die individuelle Weiterentwick-
lung der Mitarbeiter sowie die nachhaltige
Umsetzung Ubergeordneter Vertriebsmass-
nahmen an der richtigen Stelle platziert: bei
der fur das Ergebnis verantwortlichen Fih-
rungskraft.

Eine Marktinnovation zur einfachen
Initialisierung und Begleitung einer
kontinuierlich lernenden Vertriebs-

organisation

Den Rahmen - und somit auch Garant fur
eine  kontinuierliche  Weiterentwicklung,
Nachhaltigkeit und Investitionsschutz - bildet
der «Partner Challenge». Vorab festgelegte
Standards fur die Fihrungs- und Beratungs-
leistung werden regelmadssig in einem klar
definierten Prozess durch die Fihrungskrafte
selbst Gberpruft und in Form eines Standort-
bestimmungs- und Massnahmenberichts fur
jede Fuhrungseinheit festgehalten.

Dieses Cockpit ermdglicht es jeder Fiihrungs-
kraft, sich und seinen Bereich kontinuierlich
weiter zu entwickeln. Dabei bilden Tipps und
«Best Practice» sowie Ideen von Kollegen fiir
die Umsetzung von Vertriebs- und Fiihrungs-
standards eine zentrale Rolle.

Ein Cockpit Uber alle Standards und Organi-
sationseinheiten gibt dem Management ein
eindrtickliches Bild Uber die Leistungsfahig-
keit der gesamten Organisation und bildet
die Schnittstelle zur internen Vertriebsun-
terstitzung, Personal- und Unternehmens-
entwicklung. Gezielte zentrale Massnahmen
lassen sich somit einfach und schnell identifi-
zieren und angehen.

Inhalte S MG-System
«Fihrung im Verkauf»

Detaillierte Anwendungsanleitung fur
Interpretation von Zahlen
mit Fokus «Individuum»
Konsolidierung von Zahlen
als «Mitarbeiterbild»
Konsolidierung von Zahlen
als «Teambild»
Interpretation von Zahlen
mit Fokus «Kollektiv»
Konsolidierung von Zahlen
zur Ableitung konkreter
Massnahmen
Methodik
monatliches Salesmeeting
Methodik
wochentliches Vertriebsmeeting
Analyse von Verkaufsgesprachen
Vorbereitung
telefonische Terminvereinbarungen
Vorbereitung Verkaufsgesprache
Vorbereitung Nachfasstelefonate
Vorbereitung Betreuungstelefonate

Inhalte S MG-System «Toolbox»

Detaillierte Anwendungsanleitung fir
Methodik Fiihrungskraft als
«Sales Sparringspartner»
Methodik der «Kundenbilder» und
derer lernenden Interpretation
Methodik fur Kurztrainings der
- Produktfitness
- Argumentationsfitness
- Einwandbehandlungsfitness
- Konditionsverhandlung
- Offertenvergleiche
Methodik fir Umgang mit
Konkurrenzprodukten
«Warm up»-Ubungen
Coachingmethoden
Fertige Moderationshilfsmittel

Die SMG-Systematik ist die konsequente
Umsetzung von nachhaltiger Wirkung in
der Vertriebstihrung mit kurzer
EinfGhrungszeit und geringen Kosten.

Inhalte S MG-System
«Partner Challenge»

Detaillierte Beschreibung
zur Anwendung des Partner
Challenge unter Fihrungskraften
ohne externe Unterstiitzung
der Fihrungs- und Vertriebs-
standards
aller Messpunkte zur gegenseitigen
Uberpriifung der Fiihrungs- und
Vertriebsstandards
Management Summary und
Management Cockpit zur Definition
der zu priorisierenden Umsetzungs-
maBnahmen

Messpunkte || Best Practice | Actionlist | Antrége

1.03.1 MF Qi

Hervarhalen der Zielvereinbarung + Budget ohne
sinnvolle Erlauterungskompetenz

© Hervorholen der Zielversinbarungen + Budget inkl.
Erlautern

1.03.2 MM Q
ereinbarung kénnen
jon

) Hervorholen der Zielvereinbarung + Budget ohne

sinnvolle Erlauterungskompetenz [




Praxisbericht «Fiihrung im Verkauf»

Interview mit Herr Ridiger Hahnkow, Filialleiter Hamburger Sparkasse,

Uber seine Erfahrungen mit der SMG-Systematik.

Herr Hahnkow, Sie waren als Fithrungs-
kraft Teilnehmer im Pilot «Fiihrung im
Verkauf».

Was hat es lhnen gebracht?

Das Projekt «Fuhrung im Verkauf» hat mich
in meiner taglichen Fuhrungsarbeit nach-
haltig unterstitzt. Es gibt heute eine Viel-
zahl von Fuhrungsinstrumenten. Durch das
strukturierte Vorgehen ist es mir gelungen,
das optimale Tool fur die entsprechende Si-
tuation im Vertrieb zu finden und erfolgreich
zu nutzen. Die dadurch eingeleiteten MaB-
nahmen fokussieren auf die Steigerung des
Verkaufserfolgs bei gleichzeitiger Berlck-
sichtigung der Kundenzufriedenheit.

Durch die systematisierten Kurztrainings mit
der SMG-Toolbox wurde die Verkaufsfitness
der Mitarbeiter deutlich gesteigert. Aus mei-
ner Sicht liegt der wesentliche Erfolgshebel
darin, dass es durch die SMG-Systematik
leichter gelingt, die notwendige Konsequenz
und Nachhaltigkeit in der Vertriebsfuhrung
sicher zu stellen.

Was waren fiir Sie die emotionalen Er-
gebnisse?

Heute steht man als Fihrungskraft vor der
Herausforderung, alle Aspekte der Fihrung
unter einen Hut zu bekommen. Die SMG-Sy-
stematik hat mir diese Aufgabe erleichtert.
Die saubere Aufnahme der IST Situation,
einschlieBlich der Standortbestimmung ein-
zelner Mitarbeiter, war die Grundvoraus-
setzung fur alle weiteren Schritte. Dadurch
erkennt man schnell und deutlich, wo und
wie die Verbindlichkeit zu steigern ist. Somit
werden die Herausforderungen Uberschau-
bar und klar, damit sich weiterer Vertriebs-
erfolg einstellt. Fir mich ist es begeisternd
gewesen zu sehen, dass es funktioniert wie
bei einem Rezeptbuch. Wenn man sich an
die Zutaten und die Anleitung halt, gelingt
auch das Endergebnis. Dabei bleibt genug
Freiraum fUr die eigene Kreativitat.

Was waren fiir Sie die Ergebnisse in
Zahlen?

Es ist uns gelungen, von Monat zu Monat
die Leistungen zu steigern. Dabei lagen die
durchschnittlichen Steigerungsraten pro Mo-
nat bei ca. zwei Prozentpunkten. Dies ent-

spricht einer absoluten Steigerung von zur-
zeit 16 Prozentpunkten. Zusatzlich ist dabei
die Kundenzufriedenheit in dem schwie-
rigen Marktumfeld 2008 Uberdurchschnitt-
lich gemaB Qualitatsleistungsindex um drei
Prozentpunkte gestiegen. Zum Beginn 2009
haben wir uns nun direkt im Spitzenfeld po-
sitioniert.

Was hat Sie personlich motiviert?

Mich reizt grundséatzlich etwas Neues auszu-
probieren. Erstmalig fur die Tatigkeit als Fuh-
rungskraft ein personliches Management-
cockpit zu bekommen, hat mich motiviert.
Zusatzlich dazu war der regelméaBige und
strukturierte Austausch mit anderen Fuh-
rungskraften fur mich spannend. So erhalt
man von Kollegen durch den «SMG-Partner
Challenge» gute Ansatze, wie man noch
besser wird. Die Durchfiihrung in der Praxis
und der systematische Ablauf unterstitzen,
um gegenseitig als lernende Organisati-
on hervorragende Best Practice Ansdtze zu
kommen. Diese Erkenntnisse arbeitet man in
keinem Workshop heraus.

Was hat Ihre Mitarbeitenden motiviert?

Die anfangs eher ungewohnten MaBnahmen
haben umgehend dafur gesorgt, dass sich
besondere Vertriebserfolge einstellten. Der
Erfolg spornt nattrlich an. So ist es schnell
gelungen, in einen positiven Kreislauf zu ge-
langen. Der feste Wille, die Ziele zu tbertref-
fen, wurde durch die vielen Teilerfolge kon-
tinuierlich untermauert. Dies gab dem Team
weiteres Selbstvertrauen. Mittlerweile hat
jeder einen Vertriebsschwerpunkt, dessen Er-
folg er fur die ganze Filiale verantwortet. Es
klappt hervorragend. Selbst wenn ich nicht
da bin, werden unsere Trainings eigenstan-
dig erfolgreich durchgefuhrt. Jeder Mitarbei-
ter bringt seine guten Ideen ein. Alle moti-
vieren sich gegenseitig, die Ziele mit Spa3 an
der Arbeit zu schaffen. Ich bin richtig stolz
auf mein Team!

,Als Fihrungskraft

nutze ich die
SMG-Systematik
«FUhrung im
Verkauf» fur
verbindliche
FGhrungs-
maflBnahmen”

Rudiger Hahnkow
Filialleiter HASPA



