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verstehen
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Personlichkeit & Kompetenz
@
Vertrieb B2B - B2C
KOMPETENZEN
entwickeln

Mitarbeitende im Vertrieb
professionell auswahlen,
entwickeln und
erfolgreich machen.

VERTRIEBSERFOLG
steigern

Der ganzheitliche Ansatz
fir mehr Leistung,
Kundenzufriedenheit und
nachhaltigen Vertriebserfolg.

WISSENSCHAFTLICH PRAXISERPROBT MENSCHEN ERGEBNISSE
FUNDIERT BEGEISTERN SCHAFFEN
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Verkaufserfolg entsteht dort,
wo Personlichkeit und Kompetenz
zusammenwirken.

Das Duale SIZE PROZESS® Profil verbindet
zwei entscheidende Erfolgsfaktaren:

Personlichkeit @ Verkaufskompetenz

+ Starken & Talente + Kundenorientierung
' Kommunikationsstil +" Abschlussorientierung
" Motivation/Grundbedirfnisse +" Sozial- kommunikative Kompetenz
v/ Stressverhalten ' Zielorientierung
v/ Wahrnehmung & Beziehung v Emotionale Kompetenz
e ' Umsetzungsstarke
Mehr Verkaufserfolg

Zwei Erfolgsdimensionen.
Ein starkes Zusammenspiel.

- C]

Personlichkeit Kompetenz

Vertriebserfolg

lhr Nutzen

(‘@ Bessere Personalauswahl

il

Gezielte Entwickung

@ Hdhere Abschlussquote

OO0
C&‘D Stirkere Kundenbindung

@ Ohjektive Personalanalyse

@ Nachhaltiger Vertriebserfolg
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Nahe am Kunden. Wert schaffen.

@ KUNDENORIENTIERUNG

/ABSCHLUSSORIENTIERUNG k*/(@/’

Ziele erreichen. Ergebnisse liefern.

Die Kombination
macht den Unterschied

TOP
4= SELLER =)

* Kk Kk ok %k

@ Beziehung aufbauen
A
@ Bedarf und Bediirfnisse erkennen < Beziehungs- TOP
g pfleger SELLER @ Ziele verfolgen
w (Soft Seller) (Ideal)
@ Vertrauen schaffen g
'g @ Ergebnisse erzielen
@ Emotionen verkaufen E
'E 2 Verwalter Abschluss- @ Chancen nutzen
x |2 jager
@ Individuelle Lésungen entwickeln (Hard Seller)
@ Einwande souverin behandeln
niedrig hoch e
@ Kunden empfehlen weiter Abschlussorientierung g
@ Kaufsignale erkennen
% A
@ Kaufabschluss herbeifiihren

ZWEI| ERFOLGSDIMENSIONEN
IM VERTRIEB

ERFOLG DURCH RICHTIGE BALANCE

Uberdurchschnittliche Verkauferinnen und Verkéufer iberzeugen durch eine
hohe Kundenorientierung UND durch eine hohe Abschlussorientierung.
Die optimale Balance macht den Unterschied.
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Wissenschaftlich fundiert.

Praxisnah entwickelt. aww S ‘
AN

Das SIZE PROZESS® Kompetenzprofil Vertrieb wurde
auf Grundlage wissenschaftlicher Studien und
langjéhriger eigener Vertriebsexpertise entwickelt.

wWw

B Fundisntestodis o Fazit der Studie |
UNI Mannheim ‘

Erfolgreiche Verkaufer verfiigen Uber
hohe Kundenorientierung UND ‘
Abschlussorientierung.

Homberg, Miiller
@

@ Uberdurchschnittlich erfolgreiche Verkaufer
o O erzielen hohe Werte in Kundenorientierung UND

Abschlussorientierung. Soft Seller und Hard Seller sind

langfristig weniger erfolgreich.

)
)

Auswahl und Entwicklung im Vertrieb
sollte konsequent auf diese beiden
Erfolgsdimensionen ausgerichtet sein.

L]
Erst die Kombination

macht den Unterschied:
D I:I TOP SELLER statt Soft Seller oder Hard Seller

Hinweis

Stérken der Persdnlichkeit, sind die Grundlage fur Kompetenzen.

Die zu messenden Kompetenzen lassen sich bei SIZE PROZESS® flexibel an die - .
spezifischen Anforderungen der Organisation anpassen. g) —

O

Im Detail |
\
@/> ‘ , ‘
@ "
Zu hohe Kundenorientierung Zu hohe Abschlussorientierung Optimale Kombination
Der Fokus liegt auf der Zufriedenheit Der Fokus liegt auf Abschlissen Balance aus Kunden- und Abschlussorientierung
des Kunden - eigene bzw. Unternehmens- und Auftrdgen - Kundenbediirfnisse flhrt nachweislich zu héherem Umsatz und
interessen werden vernachlassigt. finden zu wenig Beachtung. nachhaltigen Vertriebserfolg.

Ergebnis: Saft Seller Ergebnis: Hard Seller Ergebnis: Top Seller
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PROZESS WAS ERHALTEN SIE
Zwei Profile. Klare Ergebnisse. Konkrete Entwicklung.
Personlichkeitsstile im Alltag Erwartet von sich selbst
i ,
Persdnlichkeitsprofil Persanlichkeitsprofil

[ i |
Ich-System d
ch-System der AL El WE RU KR AK WE AL El KR AK RU

Persdnlichkeit
Méchte gerne gesehen werden

HUMAN
PERFORMANCE
GUIDE®

Ausdauer und

Umsetzungsenergie
-
Sozial- kommunikative

Kompetenz

E=3

eg®
T

Optimismus und l‘

Selbstvertrauen

u Zitalorisnt\emngO

Kundenarientierung

S

Kompetenzprofil Kompetenzprofil 5
== ‘ -®-
2 Emationale v P
Handlungsvermogen Kompetenz 5;”“9” ;mm"m
. . uberzeugen
im Verkauf - Stirken Plri=
. DO
und Entwicklungs- " Druck- und
potenziale Stressituationen
1 2 3 4 5 6

Erflllungsgrad
Selbsteinschatzung

Fremdeinschatzung [N

Zeigt in Gesprichen Wertschatzung gegeniiber
anderen Personen

HUMAN
PERFORMANCE
GUIDE®

Vertritt in Kundengespriichen sowohl eigene Erfillungsgrad s o —————— |
f Selbsteinschatzung  [IE———
Interessen als auch die Interessen der Kunden. e )]

Fremdeinschatzung

Erfiillungsgrad e ————
Man kann sich auf sie/ihn verlassen. Selbsteinschitzung [
=

Fremdeinschatzung
Optional
Selbst- und Fremdeinschatzung
fiir optimale Aussagekraft.

B o0
N » + o
3 Entwicklung

Klarheit
( ’ Versténdliche Ergebnisse zu Persdnlichkeit
und Kompetenzen

Konkrete Starken und Potenziale

el Freme D D erkennen und gezielt fordern.

einschitzung einschitzung

(1)
(o) oo Erfolg

Die richtige Kombination fur

Objektiv. Umfassend. Entwicklungsorientiert Q nachhaltigen Vetriebserfolg.
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Kompetenzen,
die Verkaufserfolg schaffen

Zwei Erfolgsdimensionen. Acht Kernkompetenzen.

KUNDENORIENIERUNG Kunden verstehen. Losungen schaffen.

o B 4
L al

Sozial & kommunikativ Kunden verstehen & Bedarf erkennen Emational Gberzeugen Umgang mit Druck, Stress & Einwanden
Baut rasch Kontakt zu Kundinnen / Fragt gezielt nach den Interessen W  Serichterkannte Kaufmative o Klart durch gezieltes Nachfragen
und Kunden auf. von Kundinnen und Kunden. gezielt an. die Hintergriinde von Einwénden.

o Schafft eine vertrauensvolle o Bezieht Kundinnen und Kunden aktiv & Entwickelt Losungen, die zu den v Bleibt unter Zeitdruck freundlich.
Gesprachsatmosphare. in die Bedarfsermittlung ein. Anforderungen von Kundinnen
und Kunden passen.
Geht auf unterschiedliche i Erkennt Hinweise auf zusatzlichen o Nutzt zusétzliche Verkaufschancen, W Bleibt in schwierigen
Personlichkeiten ein. Kundenbedarf. wenn sie sich im Gespréch ergeben. Verkaufssituationen ruhig.
Emotionale Kompetenz Hért bei emotionalen Reaktionen Geht auf die Sichtweise Bleibt auch in emotional belastenden

zu und geht darauf ein. von Kundinnen und Kunden ein. Verkaufssituationen sachlich.

ABSCHLUSS- UND ERGEBNISORIENIERUNG Ziele erreichen. Ergebnisse liefern.

. @
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Zielorientierung Optimismus & Selbstvertrauen Ausdauer & Umsetzungsenergie
v Richtet das eigene Handeln an v Ubernimmt auch anspruchsvolle Fihrtbegonnene Aufgaben
vereinbarten Zielen aus. Verkaufsaufgaben. konsequent zu Ende.
v Setzt klare Prioritaten. '  Setzt Verkaufsaktivitdten auch '  Setztunterbrochene Aufgaben
nach Rickschlagen fort. von sich aus fort.
Verfolgt erkannte Verkaufschancen ' Greift Kaufsignale auf und fragt ' Setzt getroffens Entscheidungen
konsequent weiter. gezielt nach der Kaufentscheidung. in die Tat um.
N ! 7’ i i
Basiert auf fundierter Forschung,
- - langjéhriger Vertriebsexpertiese Die Kombination beider Dimensionen macht den Unterschied -
’ LS und Erkenntnissen aus der fir nachhaltigen Vertriebserfolg und starke Kundenbeziehungen.

= Resilienzforschgung.
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ACADEMY*
lhr Wissen. lhre Stérke.
Unsere Micro-Lernvideos im Vetrieb
Vertiefen Sie Ihr Wissen mit praxisnahen Micro-Lernvideos
der SIZE ACADEMY®
ERLEBEN UND
WAHRNEHMEN
| \ LERNVIDEO 14-1 VERKAUF
¢ /¥  EMOTIONEN ALS
\ SCHLUSSEL ZUM KAUFVERHALTEN
’ ‘ ] f EMOTIONAL SELLING
PSYCHOL(_)_GISCHE
GRUNDBEDURFNISSE
| VERKAUF !
J¥ sounaezc | § LERNVIDEO 14-2 VERKAUF
i g KAUFMOTIVE VERSTEHEN
I il— WIE PERSONLICHKEITSSTILE KAUFENTSCHEIDUNGEN STEUEREN

JL - e

@ JETZT WEITERLERNEN _

SACHLICH-INFORMATIV DENKEN

Profitieren Sie van Uber 80 hochwertigen
Lernvideos und starken Sie lhre Kompetenz
im Bereich, Personlichkeit, Team, Resilienz
und Vertrieb - flexibel, praxisnah und wann
immer Sie mdchten.

MEHR WISSEN. MEHR KOMPETENZ. MEHR ERFOLG.
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MENSCHEN VERSTEHEN.
POTENZIALE ENTWICKELN.

VERTRIEBSERFOLG STEIGERN.

O
M

@ Kompetentzen entwickeln.

V.

ol [] Potenziale gezielt nutzen.

Personlichkeit verstehen.

® Die richtigen Personen auswiéhlen.
/Q}-g Starken erkennen. Kompetenzen entwickeln.
Vetrieb nachhaltig erfolgreich gestalten.

INTERESSE GEWECKT
Wir beraten Sie gerne personlich.

TOP im JOB® GmbH.
Training & Consulting

e + 43 (0) 7243 53198 11 oder 12

fritz.zehetner@topimjob.at

WWW»SI.ZGDI’OZGSS.EI'E




