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Fur Fachmarkte wie Baumarkte, Einrichtungshauser,

Mediamarkte.... und Fachabteilungen der Kaufhduser

Das Verkduferpotential Ihres Hauses gezielt fiir
eine nachhaltig umsatzwirksame Kundenoffensive
nutzen:

Sie verfligen Uber ein qualifiziertes Verkaufspersonal, das
sich nach den Grundsatzen Ihres Hauses dem Kunden
verpflichtet zeigt. Und wo viele gute Verkaufer tatig sind,
finden sich erfahrungsgemass auch ausgesprochene
Spitzenkrafte.

Ein effektives und ressourcensparendes

Drei - Stufen - Modell,

basierend auf modernen Coaching- und
Mentoringprinzipien der Fihrungspraxis, wird es Ihnen
ermdglichen, neue Leistungsreserven Ihrer Mitarbeiter zu
mobilisieren.

Die eigentlich ganz einfache Grundidee:

In der Regel kann das "Plus" der Spitzenleute ihren
Kollegen

gegenuber in nichternen Umsatzahlen klar ausgewiesen
werden.

Stellen Sie sich vor, es gelingt Ihnen, entscheidende
Erfolgskomponenten der professionellen Verkaufspraxis
Ihrer ausgewiesenen Spitzenkrafte Schritt um Schritt auf
einen GroBteil Ihrer Fachberater vor Ort zu Ubertragen...

Neue Zielplanungen fir die Umsatzentwicklung dirften
berechenbar sein in Raum und Zeit.

Wenn Sie dariiber hinaus an iiblicherweise
investierten Schulungsaufwand und -kosten spiirbar
sparen konnen...
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Das Drei - Stufen - Modell im Einzelnen:

1. Evaluierung
der "hauseigenen" und Ubertragbaren
Erfolgsfoktoren Ihrer Spitzenkrafte

2. Erarbeitung und Umsetzung Ihres
Coaching- und Mentoringkonzepts
fir den "Transfer dieser Erfolgsfaktoren
vor Ort auf weitere Mitarbeiter

http://www.dptp.de/Doc4.htm 05.10.2003



Markte

(Pilotprojekt)

3. Multiplikation
der erzielten Ergebnisse

Was ist es, wodurch sich Spitzenkrafte von den

1 eher "nur" guten Verkaufern unterscheiden,
worauf sind die signifikant unterschiedlichen
Umsatzergebnisse tatsachlich zurtickzufihren, d.h.,
welche Erfolgsfaktoren sind es im Einzelnen, die ihre
Arbeit pragen, welche davon sind verallgemeinerbar, also
auch wirksam ubertragbar?

Alle unsere bisherigen Erfahrungen besagen:

Wir werden bei Spitzenkraften weder besonders
ausgefeilte Verkaufertricks noch irgendwelche
individuellen Sonderbegabungen entdecken!

Und: Aller Voraussicht nach werden sie sich auch bei
Ihnen in Ihrer grundsatzlichen Beraterkompetenz wie in
ihrer verkauferischen Qualifizierung kaum voneinander
unterscheiden.

Deshalb konzentrieren wir unsere Beobachtung und
Analyse vor Ort auf folgende Bereiche :

e die konkrete Motivation ihres selbstbewussten Handelns
e ihre jeweils klar strukturierte und ztigige Arbeitsweise und

e darauf, wie Sie ihre verkauferische Konsequenz entfalten,
mit der sie agieren.

Fir einen nachhaltigen Transfer der Erfolgsfaktoren
2 Ihrer Spitzenkrafte bei ihrer Arbeit mit den
Kunden, d.h. wenn er Durchschlagskraft besitzen
und eine breite Basis erreichen soll, ergeben sich zwei
wichtige Schlussfolgerungen:

Auf breiter Basis eine auf Erfolg gepragte Motivation zu
entwickeln, effizientes Selbstmanagement der Mitarbeiter
zu formen und deren verkauferische Konsequenz zu
entfalten, verlangt nach strukturiertem und
systematisiertem Coaching vor Ort.

Sind daflr die entscheidenden Faktoren inhaltlich und in
Uberschaubarer Zahl klar definiert, lasst sich der
beabsichtigte Transfer unter Einbeziehung der
Spitzenkraften selbst sehr gut und stérungsfrei in den
taglichen Flihrungsprozess vor Ort integrieren.

Im Unternehmen auf eine solide und breite Ausbildung
des verkauferischen Potetials zu bauen und es
kontinuierlich zu pflegen, bleibt bei allem unverzichtbare
Grundlage.
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Die gesammelten Erfahrungen eines erfolgreichen
3 Pilotprojektes lassen sich im Grunde unkompliziert
auf weitere Mdrkte im Haus multiplizieren, durch:
Schulung der Coachingkompetenz weiterer
Fihrungskrafte und Mentoring seitens ihrer bereits
erfolgreich als Coaches arbeitenden Kollegen.
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Flexible und Ihren Wiinschen angemessene
Partnerschaft:

Meine moglichen Betrage zu:

1. Evaluierung der Erfolgsfoktoren...

Sie wahlen eine hinreichend auswertbare Anzahl
Ihrer Spitzenverkaufer aus, die ich vor Ort
begleite und erhalten eine ausfihrlich
begrindete Prasentation der
Untersuchungsergebnisse.

2. Coaching- und Mentoringkonzept fir den
Transfer vor Ort

Ich unterstiitze Sie bei der Erarbeitung Ihres
hauseigenen Coachingkonzepts, stehe gern zur
Verfliigung, um die Coachingkompetenz Ihrer
FUhrungskrafte anhand der konkreten
Coachingaufgaben weiter zu entwickeln und
begleite sie, wenn gewunscht, als Mentor vor
Ort.

3. Multiplikation der Ergebnisse

Bei nachweislichem Erfolg Ihres
Coachingkonzepts werden Sie von mir als Coach
und Mentor jede gewinschte Unterstlitzung bei
der Vorbereitung und / oder unmittelbaren
Realisierung der Multiplikation der Effekte auf
eine gréBere Zahl Ihrer Markte erhalten.

Ich moéchte hiermit ausdricklich darauf hinweisen, dass
ich den Beginn einer mdglichen gemeinsamen Arbeit
vertraglich nur auf die Evaluierung der Erfolgsfaktoren
Ihrer Spitzenverkaufer festlegen werde, also auch dann,
wenn die Option auf das Gesamtprojekt gilt.

Ob und welche konkreten Schritte folgen werden, ist nach
erfolgter Prasentation und Diskussion der
Erfolgsaussichten des Gesamtprojekts beiderseits
grindlich zu erértern.

Die Entscheidung lber das schrittweise Vorgehen bleibt
grundsatzlich auf Ihrer Seite.
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