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haltung-erweitern.de - die Community fur alle, die daran interessiert sind, sich selbst, Teams und Organisationen transformativ zu fihren.

Johannes Schulte Beckhausen, teamkairos GmbH - Inner Development Partners, www.teamkairos.de

Michael Reinders - Dein Gestaltungs- und Wachstumsgefahrte, www.michaelreinders.de
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Der Zweck von
Verkaufen ist ...

STABILITAT KUNDENORIENTIERUNG EMPATHIE

... und fUr ein werteorientier-
tes Miteinander zu sorgen, in
dem der Erfolg an langfristi-
gen gemeinsamen Projekten
gemessen wird ...

... und dabei Kund*innen mit
Freude und Uberzeugung auf
Augenhdhe zu begegnen ...

... und dazu Strukturen und
Prozesse zu entwickeln und
ZU nutzen ...

... Umsatz zu machen und zu
gewinnen ...

... und daflr Regeln und
Etikette einzuhalten ...

Wie Verkaufer*innen
sich selbst sehen

BEW;A'HRT LEISTUNGSFOKUSSIERT PARTNERSCHAFTLICH

,lch baue stark auf meine
Expertise. Dies ist das
Wichtigste. Als Berater*innen
und Expert*innen erklare
ich, was mein Produkt bzw.
meine Dienstleistung alles
kann, den Rest entscheidet
die Kund*innen.*

,Bei mir wissen die Kund*innen,
was sie bekommen und
vertrauen mir. Loyalitat mit
meinen Kund*innen und
meinem Vertriebsteam sind
mir sehr wichtig!

,Ich mache den Deal, koste
es was es wolle. Ich liebe
Vertrieb, weil ich dann ganz
auf mich gestellt bin und frei
schalten und walten kann.*

,lch bin gerne Verkaufer*in,
wenn die Angebote meinen
Wertvorstellungen entspre-
chen und ich mit meinen
Kund*innen kooperativ mit viel
gegenseitiger Wertschatzung
zusammenarbeiten kann.*

,lch kann Verkaufsgesprache
im Kundeninteresse bewusst
gestalten, steuern und
reflektieren. Ich bin von mir
und meinen Angeboten
Uberzeugt und stolz auf
meine Vertriebserfolge.”

Wie Kundenorientierung
erlebbar wird

EINLADEN WOLLEN BEGEISTERUNG WECKEN ZUHOREN WOLLEN

,Wir bauen Beziehung auf

und bieten den Kund*innen

die fUr sie und die Mitwelt
passendste LOsung an.”

,Je begeisternder wir erklaren,
wie groBartig unsere Lésung
zum Problem des Kund*innen
passt, desto sicherer kbnnen
wir sein, dass die Kund*innen

kaufen werden.*

SWir kreieren eine Welt zu
der ,unsere” Kund*innen
dazugehéren durfen, oder
eben nicht.”

LWir sagen und zeigen,
was es gibt, und was nicht.
Die Kund*innen kaufen
zu den von uns gesetzten
Bedingungen.”

LWir erzeugen eine Welt
aus belegbaren faktischen
Nachweisen und vertrauen

darauf, dass Kund*innen sich
darin wiederfinden.”

Wie Fuhrung im
Vertrieb gestaltet wird

COACH
Wirksamkeitsanreiz

LEADER
Leistungsanreiz

MANAGER
Moralischer Anreiz

“Meine Erfahrungen und

mein FUhrungs- und Ver-

kaufsverstandnis sind das
einzig Richtige.”

,Erst unter Druck entstehen
Diamanten. Menschen
brauchen Klarheit
und Rahmen flr gute
Zielerreichung.”
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,Wenn wir uns an die
Spielregeln halten, dann
dienen wir gemeinsam der
Organisation und erreichen
auch unsere Ziele.”

,FUhrung gelingt durch
mein Vorbild. Individuelle
Starken habe ich im Blick

und setze Mitarbeiter*innen
entsprechend ein.”

,FUhrung findet auf
Augenhohe statt. Die
Selbstentwicklung der
Kolleg*innen und der

Teamgeist sind mir wichtig.”
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Wie Kund*innen auf
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Der offene Austausch von
Gedanken, Emotionen und
Herausforderungen mit
Lieferfirmen spielen in der
Geschaftsbeziehung eine
wichtige Rolle.

Lieferanten bieten einen
Mehrwert, in dem sie sich
in die Herausforderungen
des Kunden hineindenken
und mit Zusatzleistungen

Uberzeugen kdnnen.

Lieferanten helfen, Probleme
zu lésen. Zu hohe Erwartun-
gen kdnnten schadlich sein, da
sonst der Preis zu hoch wird,
oder der Lieferant nicht liefert.

Lieferanten sind wie Zitronen
- je hodher der Druck, desto
mehr kommt raus. Wenn
nichts mehr kommt, dann
gibt es andere Zitronen.

Lieferanten sind dann gut,
wenn sie eine abgestimmte
Qualitat zum besten Preis
zum richtigen Zeitpunkt
kontinuierlich liefern kénnen.

Martin Permantier, SHORT CUTS

Johannes Schulte-Beckhausen, teamkairos GmbH
Michael Reinders

Daniel Stern

Steffi Groscho, perlrot.de
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und Mitglieder der Community haltung-erweitern.de Al

... und dabei die soziale Ver-
traglichkeit und langfristige
Balance mit der Umwelt in
die Angebote, Projekte und
L&ésungen mit einzubeziehen.

,lch bin Uberzeugt, dass ko-
kreatives Arbeiten auch zwi-

schen Lieferanten und Kund*in-

nen maoglich ist und das Beste

entsteht, wenn die BedUrfnisse
aller Beteiligten und der Natur

gesehen werden.”

SWir arbeiten an unserer
gemeinsamen Geschichte,
die uns jetzt und hier
zusammenbringt, um fur
die Zukunft einen sinnvollen
Beitrag zu leisten.”
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,Sinnstiftende
Gemeinsamkeiten
sind der Grundstein
einer inspirierenden
Zusammenarbeit.”

Kund*innen vs. Lieferfirma
gibt es im klassischen Sinn

nicht. Es gibt ein Wir bei dem

beide Partner im Sinne einer

gemeinsamen Verantwortung

handeln.



