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Der Ansatz

Narum geht mein
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Was sind die Herausforderungen fiir ein qualifiziertes
Jahresgesprach?

 IN MARKTEN MIT HOHEM VERDRANGUNGSPOTENZIAL (GLEICHE
QUALITATEN, HOHE AUSTAUSCHBARKEIT) STEHT NICHT MEHR DAS
PRODUKT IM VORDERGRUND, SONDERN DIE KUNDENLOSUNG
FUR EIN KUNDENPROBLEM.

« DAS HEISST DAS GESAMTPAKET - DIE FAHIGKEIT UND FERTIGKEIT
DER HANDELNDEN PERSONEN, DER MEHRWERT UND DER
NUTZEN DER KUNDENLOSUNG - STEHEN BEIM KUNDEN IM
VORDERGRUND. UND DAMIT DIE RELEVANTE KUNDENLOSUNG.

 DAMIT WIRD AUCH DER MENSCHLICHE FAKTOR ZUM
DIFFERENZIERUNGSMERKMAL BEIM KUNDEN.

Juni 2017 ©BridgeBuilders 2017 8

i~
BridgeBuilders



Erfolgreiche Verhandlungen fiihren.

- Der Schliissel fiir einen erfolgreichen Interessenausgleich zwischen Lieferant
und Handel -

ERFOLGREICH EINZUKAUFEN, HEISST DIE BEDURFNISSE DER
SHOPPER AM POS ZU ERFULLEN UND GLEICHZEITIG DIE
EIGENEN GESCHAFTSZIELE MIT DEN SORTIMENTEN UND
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Das setzt eine liberzeugende Selling Story voraus.
- Der rote Faden einer Selling Story -

FUR WAS IHR UNTERNEHMEN BEIM KUNDEN STEHT
WIE WICHTIG ES FUR DEN KUNDEN IST
EINEN RELEVANTEN NUTZEN FUR DEN KUNDEN

GEMEINSAME INTERESSEN
RELEVANZ DER BUSINESS TREIBER
BEGRUNDUNG WARUM SIE DER KOMPETENTE PARTNER IST

EINZAHLEN AUF DIE GEMEINSAMEN INTERESSEN
NUTZEN FUR DEN KUNDEN

EFFIZIENZ

EFFEKTIVITAT
PRODUKTIVITAT/ERTRAG
INVESTMENT/ANGEBOT
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Die Agenda
- Ein Beispiel -

. Die Vorbereitung

Das Kundenportfolio
Die Kundenstrategie
Die Business-Treiber
Die To-Do Liste des Einkaufers

Die Kombination der Business Treiber und der To-Do Liste

GICICICIC,

ll.  Das Gesprach
@ Das Problem
(2) Die Handlungsméglichkeiten
(3) Das Ergebnis
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Die Agenda
- Ein Beispiel -

. Die Gesprachsfuhrung

(1) Die Psychologie der Kommunikation
a. DieRolle des Key Account Managers
b. Die Rolle des Einkaufers

c.  Schmutzige Tricks

@ Praktische Tipps

Grundregeln

Die Gesprachseroffnung
Fragetechniken

Einwande behandeln
Vereinbarung treffen/Abschluss

P an oo
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Die Agenda
- Ein Beispiel -

IV.  Die Selling Story

Die Selling Line

Die konkreten Themen
Die Ableitung der Ziele
Die MaBnahmen

Das Investment / Angebot

OEOWEE

V.  Die Nachbereitung

Vereinbarte Ziele

Kennziffern

Umsetzungs-Kontrolle

Einhaltung und Nicht-Einhaltung

Der Umgang mit unterjahrigen Forderungen

OEOEE
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IHR ANSPRECHPARTNER

BRIDGEBUILDERS

UNTERNEHMERBERATUNG FUR
VETRIEBSORGANISATION UND

° )
rr/\‘ VERTRIEBSPORZESSE

BridgeBuilders

Wir helfen UberBricken

e B THOMAS KLEINSCHNITTGER
- ALTER WALL 65
20457 HAMBURG

TEL.: 040 / 3609-1341
MOBIL: +49 151 1517 9598
E-MAIL: KLEINSCHNITTGER@BRIDGE-BUILDERS.EU
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