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Herzlich Willkommen zum

&b Landwirt.com
LIVE Webinar

,2Evolution im Vertrieb — Von der Produktprasentation zum
wertorientierten Verkauf

Wir starten um 9:00

ENTWICKLUNG MIT HERZ .
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Kernkompetenzen

* Vertrieb und Marketing

* Entwicklungvon Fihrungskraften und Mitarbeitern
* Handlerentwicklung

e Teamarbeit und Motivation

* Verkaufscoaching und Training

¢ Kommunikationscoaching und Training

* Mentaltraining

BURKHARD BABINGER

TRAINER - COACH - BERATER
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Umfrage zu Dauer Tatigkeit im Vertrieb
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Evolutionsstufen im Vertrieb

VERPASSTE CHANCEN
ERGEBNIS Marktbediirfnisse sind

Intelligente,
integrierte
Losungen

den Moglichkeiten des
Handels voraus

Beratung zur
Maschinen-
Optimierung

PRODUKTIONS-
KAPAZITAT
Professioneller
Aftersales

MASCHINEN

EINSATZ " .

Verfiigbarkeit
innovativer
Technik
DEM MARKT VORAUS
PRODUKT Moglichkeiten des

Handels sind vor den
Marktbedirfnissen

VERSORGUNG KUNDENDIENST BERATUNG INTEGRATION

ENTWICKLUNG LANDMASCHINENHANDEL

OO Landwirt.com
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VBS Wertbasiertes

Forderung des Verkaufen
Kaufs
. . 2009
eratendes
Verkaufen ‘ 2003
McKinsey
Sharon Drew
‘ 1990er Morgan
Fokus auf Beziehung &
Pro d u kt MATTHEW DIXON and BRENT ADAMSON
@
1930er

Dale Carnegie

b ! i

CHALLENGER
SALE
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Der emotional intelligente Vertrieb

1Q

+EQ
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Selbstwahr-
nehmung

Soziale Selbst-
Kompetenz regulation

Emotionale
Intelligenz

&) Landwirt.com
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Verkaufsstile
» Der Einzelk&ampfer

» Der Flei3ige

» Der Herausforderer

» Der Beziehungsmensch

» Der reagierende Problemloser

A "N \ru‘ ; e
: ¥ e L T

Das sind Verhaltenscluster, keine starren Personlichkeitstypen
Welcher Stil entspricht am ehesten Ihrer Vorgangsweise?

Welcher Stil ist heutzutage am effektivsten?

Oo Landwirt.com
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» Der Einzelkampfer

» Folgt eher seinem Instinkt anstatt Regeln

» Selbstbewusst — nicht immer ein Teamplayer

» Schwierig zu kontrollieren

» Wenig Fokus auf Administration, Prozesse und Systeme

» Ist bel vielen Geschéaften dran, aber beim Abschluss
nicht immer erfolgreich

» Kann eine Reihe von administrativen Fehlern
hinterlassen

OO Landwirt.com
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» Der Fleil3ige

» Geht immer noch einen Schritt weiter

» Bereit viele Stunden zu arbeiten

» Gibt nicht leicht auf

» Hohe Selbstmotivation

» Interessiert an Feedback und
Weiterentwicklung

» Risiko sich zu ,auszubrennen®

OO Landwirt.com
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» Der reagierende Problemloser

» Antwortet verlasslich internen und externen
Ansprechpartnern

» Stellt sicher, dass alle Probleme gelost werden

» Sehr verlasslich, wenn er mit einer
Herausforderung konfrontiert wird

» Sehr detailorientiert

» Kann Projekte gut leiten

» Risiko sich zu verzetteln

Oo Landwirt.com



O

BURKHARD BABINGER

RRRRRRRRRRRRRRRRRRRRR

» Der Beziehungsmensch

» Baut sich Uber die Jahre starke Unterstltzer in
seinem Kundennetzwerk auf

» Verwendet viel Zeit damit, anderen zu helfen

» Kommt mit allen gut zurecht

» Pflegt den Kontakt mit den Kunden

» Mochte die Dinge fur den Kunden einfach halten

» Stark abhangig von guter Beziehung

» Risiko benutzt zu werden

Oo Landwirt.com
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» Der Herausforderer

» Hat immer eine etwas andere Ansicht von der Welt

» Versteht das Geschaft & die Kennzahlen des Kunden
» Liebt es zu diskutieren

» Hat keine Angst Uber Geld zu reden

» Treibt den Kunden an

> Risiko der Uberforderung des Kunden

Oo Landwirt.com
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Umfrage zu Verkaufsstil
- Selbsteinschatzung ?
- Erfolgreichster Stil ?

Oo Landwirt.com
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Studienergebnis: Herausforderer stellen in einem komplexen
Verkaufsumfeld den Groliteil der Top Verkaufer dar
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Herausforderer Einzelkdmpfer Der FleiRige Der reagierende Der Beziehungsmensch
Problemldser

% Anteil der Top Verkdufer

Als komplex definiert sich der Verkauf von diversen Produktpaketen und Losungen iiber einen langeren Verkaufszyklus

Oo Landwirt.com
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Der Ansatz des genauen Gegentells:

Der Herausforderer fokussiert sich darauf eine konstruktive Spannung in der Interaktion mit dem
Kunden aufzubauen, um ihn aus der Komfortzone zu locken

Der Beziehungsmensch fokussiert sich darauf, diese Spannung in der Interaktion mit dem Kunden
zu l6sen, um die Situation freundlicher und positiver zu machen und die Zusammenarbeit so zu

fordern
Die drei kritischen Ts bzw. Fahigkeiten eines
Herausforderers:
» Beraten (Teach)
» Malischneidern (Tailor)
» Kontrolle tbernenmen (Take control)

Oo Landwirt.com
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Kenne ich die Welt meines Kunden?

Ziele von Landwirten (Bsp. Profi Herausforderungen fiir Landwirte
Ackerbaubetrieb) Nettoeinkommen,
Nettoeinkommen Produktionsvolumen und -leistung, N ettoe | N ko mmen
Nachhaltigkeit der B6den und . 4
Marktpreise fiir Produkte NEttOEln kom men

Maximierung der Ertragsmengen bei der Ernte | Wetter, Stunden im Feld, verfiigbare
Betriebszeit

Minimierung der Betriebskosten Maschinenwartung,
Kraftstoffverbrauch und Lohnkosten

Maximierung der Arbeitszeiten im Feld Kabinenkomfort und Ermiidung
Mitarbeiterschulung Weiterentwicklung der Technologie
Kultur Nachhaltigkeit bei

Arbeitsbedingungen und
Mitarbeitern

Mitarbeiter anwerben/halten Lohne

OO Landwirt.com
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Kenne ich die Welt meines Kunden?
Wie lautet der Name des Entscheidungstragers? ’

Wer sind die anderen Hauptakteure des Unternehmens?
Wie sind ihre Persdnlichkeitstypen und ihre Kommunikationsarten?
Kaufgewohnheiten, Zyklen und die bevorzugten Lieferanten?

Kennen Sie das Geschaft (Sektor, Grolde, Flotte, Anwendungen,

Wettbewerbspraferenzen, Kaufverlauf, neue Entwicklungen in inrem Geschétft,

Schlusselherausforderungen, denen sie mdglicherweise gegenuberstehen)?

Definieren Sie, wie Ihr Kunde davon profitieren kann. Was ist wichtig fiir ihn2

Oo Landwirt.com
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Kenne ich die Welt meines Kunden?

Aussaat und
S

Bodenbearbeitung 4 —"-\ Diingen/Spritzen
40

—~ -

Nettoeinkommen —
—s" R Cin— 5
L;—]// )J _®> O Maschlnenf

—2 Abschreibung
7 QU
, A .
Betriebskosten ""‘r -
Ernte

i

Ernte-Ertrag

- 'y -~ '
',"“*‘—,_?\ L{ “ Il\ ; ¢
/N f ¢ ! 'l
Kraftstoff ¢ N 7y i f ! -
Qualifizierte - C
Arbeitskrafte Reparaturen / Service
Ungeplante
Ausfallzeit

OO Landwirt.com
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VBS Wertbhasiertes Verkaufen

Berechnungen aktualisieren

Daten sammeln und eine und Prasentation
bestmogliche Einschatzung vorbereiten
machen v

Vorbereitung des
wertorientierten
Angebots

Vorbereitung des
Kundengesprachs '

Verstehen von
Kundenbedirfnissen
und -werten

Prasentieren des
wertorientierten
Angebots

Uberarbeiten Sie die
Kundenbedirfnisse und -
werte und lassen Sie sie

bestatigen

OO Landwirt.com
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Wichtigkeit fur den
Kunden
6 = sehr hoch

)

| -~ - ’é‘ 1 = sehr niedrig
-
) )iJ _ Jg )

0 2.5
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5 10 20 100

Finanzieller Einfluss
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DBUNG A:
VORBEREITUNG DES KUNDENGESPRACHS

BURKHARD

BABINGER

TRAINER -

UBUNG B:
VERSTEHEN VON KUNDENBEDURFNISSEN UND
“WERTEN

COACH -

BERATER

UBUNG C:
VERSTEHEN VON KUNDENBEDURFMISSEN UND -
WERTEN

AUSWERTUNG

UBUNG D:
VORBEREITUNG EINES WERTORIENTIERTEN
ANGEBOTS

FRAGEN: AUSWERTUNG
WISSEN e MIEHT WISSEN BEDURFHISSE DETAILS ] bt
Clallil Qualitit:
Budget Budgat:
Komlt Homiegt E—
Hings Blnise
Sonatigea: Sonaliges: ——
Bonatiges: I
Reduranz.
Ansiater: —_—
Sonatiges:

UBUNG E: UBUNG F: OBUNG G: UBUNG H:

VORBEREITUNG EINES VORBEREITUNG EINES VORBEREITUNG EINES PRASENTATION EINES WERTORIENTIERTEN

WERTORIENTIERTEN ANGEBOTS WERTORIENTIERTEN ANGEBOTS WERTORIENTIERTEN ANGEBOTS ANGEBOTS

+ g Wirvs Raforns

RATIONALE UND EMOTIONALE WERTE

DAS ANGEBOT BEZIFFERN

PRASENTATIONS FLAN

O¥0 Landwirt.com
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Praxisbeispiel VBS Wertbasiertes Verkaufen

Name des Unternehmens: XXX Winterdienst / Salzstreuung Branche: Dienstleistung

Interesse an folgendem Produkt oder Service: Routen-Optimierung in Kombination mit der Anschaffung neuer Maschinen

fur den Winter
Referenz: (Mitbewerber etc.) XXX
Preisunterschied: € 9.000 mehr im Vergleich zu XXX

Identifizierte Hauptargumente: (rational und konkret) wertschopfende Services von Handler mit dem Ziel das Geschéft des
Kunden zu verbessern.

Wichtigste Fokusbereiche flr die Prasentation: Handler Gbernimmt die Routen-Optimierung fiir den Kunden, so dass der
Kunde nicht selbst viel Aufwand und Stunden investieren muss. Routen-Optimierung hilft dem Kunden, seine Effizienz auf

den Streu-Routen zu erhdhen und spart so Zeit und Geld.

&b Landwirt.com
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Praxisbeispiel VBS Wertbasiertes Verkaufen

VBS-Berechnung — 15 % Zeitersparnis. 30% Einsparung von Salz, weil weniger gm gestreut werden mussen / Auto -System.

Finale VBS-Berechnung / Wert fir Kunden: Zeit-Ersparnis wahrend dem Streuen: Gesamtzeit des Streuens: 3 Stunden. Kosten:
€ 65/Std. Anzahl von Kombinationen: 4, durchschnittliche Anzahl an Vorgangen in der Saison: 30 / 3x4x€ 65 = € 780 x 30 = €
23.400 / 15% von € 23.400 = € 3.510,- Einsparung von Salz: normaler Streuvorgang 14,28 Tonnen (11,9 x 1,2) 14,28 x 30 =
428,4 | 30% Ersparnis von 428,4 = 128,52 Tonnen x € 50 = € 6.426. / Zeit-Ersparnis fur die Vorbereitung der Routen: € 150,-
x 50 = € 7.500,-

Unterscheidung zur Referenz: ca. € 8.500 (€ 9.000 -/- 3.510 — 6.426 -/- 7.500 = € 8.436,-)

Wie haben Sie das prasentiert?: Nachdem wir ein Angebot tUber neue Maschinen unterbreitet haben, hat mein Kollege einen

Termin ausgemacht, um die Routen-Optimierung und die damit moglichen Einsparungen zu prasentieren.

Was war das Ergebnis?: Wir haben eine Bestellung tber 4 Streumaschinen, 3 Schneepfliige, 1 Burste, eine Salz-Misch-Station,

Abonnements fir Autosystem, Winter-Reports und einen all-in Service-Vertag erhalten.

Oo Landwirt.com
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DAS MODELL ,,VERANDERUNSGAKTIVIERUNG”

Hoch

Bewusstsein +

Veréinderung/ = Veranderung
Gelingt

Veranderung

Schlagt fehl x

Schwer  yéglichkeit Einfach

Motivation

Gering

*Quelle: BJ Fogg; www.behaviormodel.org

OO Landwirt.com
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Umgang mit Veranderung Gestalter/
Gestalterin

Lésungen

Veranderung

Probleme

OO Landwirt.com
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0 (L%
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@ www.babinger.at
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Home Uber Mich ‘ Leistungen Kooperationen Kontakt ‘ Impressum

Danke .
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