Praxis-Tipps fiir Fiihrungskrafte und
Mitarbeiter im Verkauf - von Jiirgen Florack

2023 wird effektiver

Sie haben lhre Ziele fiir 2023 definiert. Sie haben Ihre Strategie entwi-
ckelt, mit der Sie diese Ziele erreichen wollen. Und Sie haben ganz kon-
krete Aktionspldane, mit denen lhr Team diese Strategie umsetzen will.

VERKAUF

Aber wie kdnnen Sie wissen, ob die Strategie wirklich aufgeht? Eine mog-
lichst genaue Vorhersage dazu und ein Bild vom aktuellen Stand sind
enorm wichtig. Denn wenn nach ein, zwei oder drei Quartalen die belast-
baren Zahlen und zuverldssigen Hochrechnungen fiir das Jahr vorliegen,
kann es fiir einen Strategiewechsel oder zusatzliche Aktivitdten schon zu
spat sein.

Die L6sung: Sie messen nicht allein, ob Ziele und Zwischenziele erreicht
sind. Sie messen zusatzlich von Anfang an die Effektivitat Ihres Teams.
Statt allein Umsatze zu summieren oder Abschliisse zu zahlen, messen

Sie, was bei der aktuellen Arbeit im Verkauf tatsachlich herauskommt.
Das kdonnen Sie an vielen Stellen tun, zum Beispiel:

m bei der Zahl neuer Erstgesprache,
m bei der Zahl von Zweit- oder Drittgesprachen oder
= bei der erwarteten AbschlussgréBe von Neukontakten.

Wer solche Kennzahlen beobachtet, kann sehr frith sehen, ob die Verkau-
fer im Team in die richtige Richtung gehen, ob die Strategie funktioniert
und ob das Erreichen der Ziele daher wahrscheinlich ist.

Nun gibt es theoretisch eine riesige Menge mdglicher Kennzahlen, mit
denen Sie die Effektivitdt messen kdnnten. Auf den folgenden Seiten
gebe ich Ihnen deshalb als Anregung ein einfaches System von flinf
Kennzahlen an die Hand, die sich in der Praxis bewahrt haben. Damit |hr
Jahr 2023 noch effektiver wird.

lhr [ Den Titelbeitrag konnen Sie auch als
Audio-Datei zum Horen herunterladen:

https://florack.intem.de/coaching-brief/leser-service.php
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SCHWER Mit diesen fiinf Kennzahlen konnen Sie die Effektivitit Ihres Teams
messen und verbessern. Und vor allem kénnen Sie friih und aktuell

PUN KT Voraussagen machen, wenn Sie Kennzahlen beobachten. Wo Sie Liicken
TH EMA erkennen, kénnen Sie lhre Mitarbeiter durch Schulungen und Coachings
voranbringen, um lhre Ziele sicherer zu erreichen.

Ziele 2023 sicherer erreichen: Mit diesen
5 einfachen Kennzahlen messen und
steigern Sie die Effektivitat

Welche Kennzahlen Sie nutzen, um die Effektivitat Ihres Teams und lhrer
Mitarbeiter zu messen, kann von lhrem Unternehmen und lhrer Branche
abhangen. Die folgenden fiinf haben sich bewahrt, um friih Vorher-
sagen zu treffen und um festzustellen, ob das Verkaufsteam auf dem
richtigen Weg ist — und das lange, bevor es verlassliche Umsatz- und Ab-
schlusszahlen gibt. Wenn Sie jetzt verstarkt die Effektivitat messen und
steigern wollen, sind diese fiinf Kennzahlen ein guter Start.

1. Zahl der Erstgesprache

Die erste Kennzahl ist auf den ersten Blick einfach: Es handelt sich um
die Zahl der Erstgesprache mit méglichen neuen Kunden, die lhre Ver-
kaufer flihren — zum Beispiel pro Woche oder Monat. Daraus ldsst sich
friih hochrechnen, wie viele Abschliisse in den folgenden Wochen
Extra-Tipp: oder Monaten wahrscheinlich erreicht werden kénnen.

Entscheidend fiir den Erfolg Va/™ Das funktioniert aber nur dann zuverlassig, wenn Sie eine wei-
hersagen mit diesen Kennzahlen und RS wichtige Zahl kennen: die Abschlussrate, also die Zahl der
erfolgreichen Abschliisse. Oder anders ausgedriickt: Wie viele

.. .1 N Neukundenkontakte brauchen lhre Mitarbeiter im Durchschnitt,
Zahl'en Mussen moghc'hSt zuverlassig um einen Abschluss zu erzielen? Nur wenn Sie diese durchschnitt-
ermittelt werden und immer aktua- liche Abschlussrate kennen, kann die Hochrechnung verlassliche
[NSEEl IR IAGUVINEIN  Aussagen iiber zukiinftige Abschliisse machen.

dass Sie hierfiir ein verbindliches Wichtig dabei: Eine hohe Zahl von Erstgesprachen ist nicht not-
S)’Stem feStle‘Jen- wendigerweise ein gutes Zeichen. Wenn die Umsatzziele am Ende
des Quartals oder Jahres trotz vieler Neukundenkontakte nicht
erreicht werden, ist das ein Hinweis darauf, dass Verkaufer nicht effektiv
arbeiten oder die falschen Kunden ansprechen.

Friihindikatoren: Die entsprechenden

Umso wichtiger ist es, die Zahl der Erstkontakte und die Abschlussrate
zu kennen: Sie erlauben eine gute Vorhersage und geben Auskunft tiber
die Chancennutzung.

2. Zahl der Zweitgesprache

Bei der zweiten Kennzahl geht es um die Fahigkeit, aus einem ersten Ge-
sprach eine echte Abschlusschance zu machen und den Verkaufsprozess
in Gang zu bringen.

Dazu ist es notig, den eigenen Ublichen Verkaufsprozess zu definieren.
Vereinfacht konnte er zum Beispiel so aussehen: Erstgesprach, Prasenta-
tion, Angebotsphase, Abschluss. Dann liegt es nahe zu messen, aus wie
vielen Erstgesprachen ein nachstes Treffen oder eine Prasentation wird.

In Verbindung mit Kennzahl 1 kdnnen Sie so lhre Vorhersagen weiter

verbessern. Und Sie kdnnen friih mogliche Hindernisse identifizieren. Ist
zum Beispiel die Zahl der Erstgesprache hoch (Kennzahl 1), die Zahl der
Zweitgesprache aber niedrig (Kennzahl 2), kdnnen Sie daraus schlief3en,



dass mit den Leads oder der Kundenansprache etwas nicht stimmt. Die
Verkaufer arbeiten also ineffektiv. Dann wiirde es nichts bringen, bei-
spielsweise die Zahl der Erstgesprache zu erhohen, weil noch mehr Zeit
ineffektiv verbraucht wiirde. Mogliche SofortmaRnahmen waren also,
die Qualitat der Leads zu Uberprifen und die Mitarbeiter fiir das Erstge-
sprach zu coachen.

3. Zeit zwischen den Kundenkontakten

Zeit istimmer ein wesentlicher Faktor im Verkauf. Nicht umsonst heif3t es:
,Der friihe Vogel fangt den Wurm.” Wer innerhalb der ersten Stunde auf
eine Kundenanfrage oder -riickmeldung reagiert, ist erheblich erfolgrei-
cher als der Verkaufer, der sich erst nach 24 Stunden meldet. Und: Wenn
ein Verkaufer schnell reagiert, halt er die Geschwindigkeit hoch und ani-
miert den Kunden, seinerseits schnell voranzugehen.

Das heift fiir Sie: Messen Sie die Zeiten, die Ihre Verkaufer brauchen,
um Kunden zu kontaktieren. Und messen Sie die Zeiten, die zwischen
den Kontakten im Verkaufsprozess liegen. Auch wenn diese Zeiten je
nach Branche variieren kdnnen, ist es wichtig, Benchmarks fiir lhr Ver-
kaufsteam festzulegen, um sicherzustellen, dass alle potenziellen Kunden
innerhalb eines angemessenen Zeitrahmens kontaktiert werden und das
Momentum im Verkaufsprozess nicht verloren geht.

4, Erwartete AbschlussgroBRe

Nicht alle Chancen sind gleich. Einige mogliche Neukunden sind wert-
voller als andere. Deshalb ist die erwartete Abschlussgro3e eine wichtige
Kennzahl. Viele, die zum ersten Mal mit dieser Kennzahl arbeiten, stellen
mit Schrecken fest, dass sie immer wieder zu viel Zeit in Interessenten in-
vestieren, die allenfalls das Potenzial flir B- oder C-Kunden haben. Das ist
wichtige Zeit, die fur lukrative Neukunden verloren ist.

Vielfach lassen sich solche Kunden, die nicht zu lhnen passen, schon
durch gute Recherche und Vorbereitung aussortieren. Wenn das nicht
moglich ist, miissen Ihre Mitarbeiter im Erstgesprach gezielt Informa-
tionen sammeln, um die mégliche Abschlussgrof3e zu schatzen. Voraus-
setzung flr beides ist, dass Sie Kennzahlen fiir die AbschlussgréBe haben
und daraus wiederum Benchmarks ableiten.

5. Neukundenrate

Wie viele Neukunden gewinnt lhr Team oder ein einzelner Verkdufer pro
Woche, Monat, Quartal oder Jahr? Das ist eine interessante Kennzahl,
mit der Sie Voraussagen treffen und die Effektivitat messen kénnen. Zu-
mindest bekommen Sie eine gute Momentaufnahme des allgemeinen
Verkaufserfolgs des jeweiligen Mitarbeiters oder Teams. Diese Kennzahl
kann auch dabei helfen, Liicken in den Fahigkeiten und der Verkaufser-
fahrung der verschiedenen Mitarbeiter zu erkennen.

Doch diese Kennzahl kdnnen Sie auch nutzen, um Potenziale besser aus-
zuschopfen und um Mitarbeiter effektiver einzusetzen.

Beispiel: Sie haben lhre Verkaufsmitarbeiter oder -teams verschiedenen
Vertriebsgebieten zugeordnet. Team A ist fiir Gebiet A zustandig, Team B
fir Region B usw. Nun verfolgen Sie die Zahl der monatlichen Neukun-
den und vergleichen zwischen den Gebieten. Steigt beispielsweise die
Zahl der Neukunden in B stark an, kann dies ein Zeichen dafir sein, dass
der Bedarf aus Kundensicht in B aktuell besonders hoch ist. Dann kann es
sinnvoll sein, Mitarbeiter von Team A abzuziehen, um Team B zu verstar-
ken und die glinstige Situation zu nutzen.



Auch wenn die Digitalisierung voranschreitet: Der Verkauf, die Gespra-
che, Prasentationen und Verhandlungen sind Interaktionen zwischen
Menschen. Und das heif3t: Beziehungsaufbau ist eine Herausforderung.

VERKAUFS
PRAXIS

3 einfache Fragen, mit denen Sie
im ersten Verkaufsgesprach gute
Stimmung erzeugen

Eine der wichtigsten Erkenntnisse im Verkauf lautet: Potenzielle Kunden
interessieren sich wenig flr lhr Unternehmen oder Ihre L6sung. Sie wol-
len nur wissen, wie Sie ihnen helfen konnen, die gewiinschten Ergebnisse
zu erzielen. Doch Kunden lassen sich nur helfen, wenn sie Vertrauen
haben. Deshalb ist der Beziehungsaufbau zu Beginn jedes Gesprachs so
wichtig. Die Herausforderung dabei: In friiheren Zeiten war es tiblich, den
Beziehungsaufbau mit persdnlichen Fragen und dem tblichen Small Talk
zu starten. Heute empfinden das viele Kunden als Zeitverschwendung,
weil Calls und Meetings eng getaktet sind. Deshalb hier drei Fragen fiir
Erstgesprache, mit denen Sie einen personlichen Draht aufbauen
kdénnen - ohne typische Small-Talk-Floskeln.

Extra-Tipp:

Stellen Sie solche Fragen zum Be-
ziehungsaufbau nicht unbedingt
sofort zu Beginn eines Gesprachs.
Viele Neukunden wollen keine Zeit
damit verschwenden, eine Beziehung
zu jemandem aufzubauen, der ihnen

Frage 1: Wie lange arbeiten Sie schon fiir das Unternehmen XYZ?

Das ist eine gute Frage, um personliches Interesse zu zeigen und
dabei gleichzeitig auf professioneller Ebene zu bleiben. Aullerdem
kann Ihnen die Antwort wichtige Informationen liefern: Zum Bei-
spiel kdnnen Sie mehr darliber herausfinden, wie erfahren Ihr Ge-
sprachspartner ist und ob er die Kaufentscheidung trifft.

nicht helfen kann, bessere Ergebnisse

Die meisten Menschen werden diese Frage nicht einfach mit

zu erzielen. Stellen Sie die geschaftli-
chen Fragen in den Vordergrund und
streuen Sie den Beziehungsaufbau
an passender Stelle ein. So beweisen

einem knappen Satz,Seit einem Jahr” oder Ahnlichem beantwor-
ten. Die meisten werden die Gelegenheit nutzen, etwas Uber sich
zu erzdhlen. Diesen Impuls kénnen Sie mit weiteren Nachfragen
verstarken, beispielsweise:,Was geféllt lhnen an dem Unterneh-

men oder lhrer Aufgabe besonders?” Oder:,Was sind Ihre wichtigs-
ten Ziele?” So bekommt Ihr Gesprachspartner das Gefiihl, dass Sie
sich tatsachlich interessieren.

Sie, dass Sie ein Profi sind.

Frage 2: Stellen Sie sich vor, Ihre Herausforderungen waren gelost.
Was wiirden Sie tun?

Eine Frage wie diese kdnnen Sie gut nutzen, wenn im ersten Gesprach
die Herausforderung oder die Wiinsche des Kunden schon umrissen sind.
Das Ziel: Der Kunde beginnt, sich die Zukunft vorzustellen, und nimmt
das gute Geflihl vorweg, einen Erfolg erzielt zu haben. Dieses gute Gefiihl
ist nun mit Ihrem Gesprach verbunden.

Frage 3: Was ist der beste Weg, wie jemand in meiner Position Ihnen bei
der Verfolgung dieser Ziele helfen kann?

Eine Frage wie diese ist gleich aus mehreren Griinden gut fiir den Bezie-
hungsaufbau und die Stimmung: Sie zeigen dem Kunden, dass Sie seine
Herausforderung zu lhrer gemacht haben. Gleichzeitig kommen Sie nicht
sofort mit einer fertigen Standardldsung. Sie spielen dem Kunden den
Ball zu. Sie wollen wissen, wie Sie das Beste flir den Kunden erreichen
koénnen, und zeigen, dass Sie lhre Losung an die speziellen Bedirfnisse
anpassen kénnen.



FUHRUNG
MOTIVATION

Mein Service:

Sie wollen in diesem speziel-
len Jahr 2023 mehr fiir lhre
Mitarbeiter tun? Dann for-
dern Sie meine Checkliste mit
vier Anregungen fiir mehr Si-
cherheit an! Auf Seite 6 sehen
Sie, wie Sie die Checkliste
sofort kostenlos bekommen.

Die Zukunft und die Markte bleiben unsicher. Das konnen Sie

als Fiihrungskraft nicht andern. Was Sie aber tun konnen: lhre
Mitarbeiter starken, damit sie ihre Arbeit weiter motiviert und erfolgreich
machen kénnen.

VUCA-Jahr 2023: Wie Sie lhren
Mitarbeitern dabei helfen, zielgerichtet
und selbstbewusst zu arbeiten

Niemand weiB, welche Uberraschungen das Jahr 2023 nach Pandemie,
Krieg und Krise bringen wird. Wahrscheinlich ist nur, dass es ein weiteres
VUCA-Jahr sein wird. Die Abkiirzung steht fiir:

m Volatility (,Volatilitat”): Unbestandigkeit, Schwankungen und Schnell-
lebigkeit

m Uncertainty (,Unsicherheit”): Die Zukunft ist schwer vorhersehbar und
unsicher. Es ist unklar, was passieren wird.

m Complexity (,Komplexitat): Die Welt ist komplexer geworden. Heraus-
forderungen sind vielschichtig und schwer zu verstehen.

m Ambiguity (,Mehrdeutigkeit”): Es gibt keine einfachen Erklarungen und
Loésungen mehr.

Fir Unternehmen, fiir den Verkauf und flr Mitarbeiter heif3t das: Sie
mussen sich auf immer wieder unerwartet wechselnde, neue Marktstruk-
turen, unkalkulierbare Preise, abspringende Kunden und vieles mehr ein-
stellen. Bei immer mehr Mitarbeitern fiihrt das zu Zweifeln und Angsten,
die die Handlungsenergie fiir die téglichen Aufgaben hemmen und so
den Erfolg infrage stellen kénnen. Eine Negativspirale droht! Flihrungs-
kréfte haben in dieser Situation die Aufgabe, ihre Teams zu starken, damit
sie zielgerichtet und selbstbewusst weiterarbeiten konnen. Hier sind zwei
Strategien:

Strategie 1: Schaffen Sie Sicherheit, wann immer Sie konnen

So wie lhre Kunden brauchen lhre Mitarbeiter am dringendsten Sicher-
heit. Schaffen Sie also ein Gefiihl der Sicherheit, wann immer Sie kénnen.
Zum Beispiel so: Sorgen Sie fiir regelmaBige Updates.

Teilen Sie jede Woche in Ihren Team-Meetings die neuesten strategischen
Updates Ihrer Fiihrungsspitze aus, lassen Sie lhr Team seine Bedenken
auflern und Ideen zu deren Beseitigung entwickeln.

Schaffen Sie mehr Routinen und klare Arbeitsablaufe. Solche Gewohn-
heiten kdnnen wie Rituale Halt geben und Mitarbeitern die Gewissheit
vermitteln, dass sie als Teil Ihres Unternehmens sicher sind.

Strategie 2: Starkung durch personliches Training

Als Fiihrungskraft konnen Sie eine hilfreiche Leitfigur sein und durch
Ruhe und Selbstsicherheit Orientierung geben. Was Sie aber nicht kon-
nen, ist, jedem Mitarbeiter ein intensive Coaching zu geben, mit dem er
personliche Zweifel und Angste Giberwinden kann.

Deshalb ist es so wichtig, in dieser Zeit mit spezialisierten Coaches und
Trainern zu arbeiten, die von auBen kommen und in Teams- oder One-to-
One-Trainings Ihren Mitarbeitern zeigen, wie sie Angste iberwinden, ihre
Stimmung managen und mental starker werden kénnen.



LESER
SERVICE

Nutzen Sie jetzt meinen Premium-Service

Als Leser meines INtem® Coaching-Briefs haben Sie jeden Monat exklusiv die Méglich-
keit, kostenlos die aktuelle Leser-Service-Datei anzufordern. Sie erhalten zusatzliche
Checklisten, Arbeitshilfen oder weiterfiihrende Informationen, mit denen Sie die Tipps
und Strategien aus dem Coaching-Brief umsetzen konnen. In diesem Monat:

Checkliste: 4 Aktivitaten, mit denen Sie und lhre
Mitarbeiter Sicherheit wiederfinden

Besonders in herausfordernden Zeiten muss selbst der beste Verkaufer mehr Resilienz ent-
wickeln. Selbstzweifel sind weit verbreitet. Wichtig ist deshalb jetzt die Fahigkeit, diese zu
Giberwinden und sich aus einem Tief mit frischer Motivation wieder herauszuarbeiten. In einer
Checkliste habe ich dazu vier Anregungen zusammengestellt.

Die Checkliste sende ich Ihnen umgehend kostenlos als PDF-Datei. Klicken Sie dazu einfach
auf den folgenden Link:

https://florack.intem.de/coaching-brief/leser-service.php
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i itarbeiter
4 Aktivitaten, mit denen Sieund Ihre Mitarb¢
sicherheit wi nden

Sie erhalten die Checkliste
kostenlos als PDF-Datei.
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Wenn Sie sehen wollen, was ich noch fiir Sie tun kann, vernetzen wir uns:

https://www.xing.com/profile/Juergen Florack2

m https://www.linkedin.com/in/juergen-florack-287b434/

n https://www.facebook.com/GOVEND2012
g https://twitter.com/Juergen Florack

Riickruf-Service: Sie haben eine Frage zum Coaching-Brief? Oder benétigen Sie eine
Kurzberatung? Dann senden Sie mir einfach eine E-Mail mit dem Wunschtermin, zu dem ich
Sie am besten erreichen kann. Meine E-Mail-Adresse lautet:

j.florack@govend.de
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