Modelle
Zeigebiuicher Prasentationshilfen
Muster
Laptop
Handy Informationshilfen
CD-Rom

Sachliche Verkaufshilfsmittel

4. Verkaufsinstrumente und

Auto Verkaufshilfen

Bahn Technische Hilfsmittel
Bus
Gesthik
Mimik
Rethorik Personliche Verkaufshilfsmittel

Auftreten
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Sekundare
Verkaufsplanung

Organisation

Low Cost-Version
Nice to have-Version
Verkaufsleiter

Regionalverkaufsleiter

Funktionen und deren Aufgabe Key-Account-Manager(KAM)

pro Arbeitsplatz

Kritische Wirdigung (steht

Marketingplaner

Aussendienstmitarbeiter

Vorteile jeder Organisation mussen
begriindet sein

immer unter einem Nachteile jeder Organisation missen begriindet sein
Organigramm)

1. Verkaufsorganisation

Pro Stelle
Als Flow-Chart dargestellt

Funktionendiagramm

Entscheidungstabelle
Beschaffung der Kundenadressen
Erarbeiten von Verkaufshilfen
Werbeaussand an Zielgruppen
Telefonisches Nachfassen

Besuch vorbereiten

Verkaufsstufenplan

Mitarbeiter Selektion

2. Personelles

Mitarbeiter Motivation

Mitarbeiterausbildung

3. Qualifikation der Mitarbeiter

Besuch
Offerte erstellen und senden
Nachfassen, evt. Anderung an Offerte

Abschluss

Stellenbeschriebe kontrollieren, evt.
anpassen, evt. neu machen

Behandlung Anforderungsprofil analog
Stellenbeschrieb

Selektionsmix: Bewerbung, Lebenslauf,
Zeugnisse, Photo, Referenzbefragung,
Durchfiihrung von Interviews,
Tests/Assessment, Graphologisches
Gutachten

Personalplanung: Ist-/Soll-Planung

Personalentscheidungsmatrix

Materielle Motivation: Lohnsystem,
Provision, Bonus, Pramie, Aktien,
Gratis-Ware

Immaterielle Motivation:
Arbeitsplatzausgestaltung, Automarke,
Anerkennung (Mitarbeiter des Montas),
Spezieller Parkplatz, Fluge in Business
statt Economy, Einbezug in Sitzungen
und Gremien, Sonderauftrage

Jahresplanung fur alle Mitarbeiter
beziglich Ausbildung

Tagesplanung fur betroffenen
Mitarbeiter bei angekiindigter
Ausbildung

Handlertagung



