SalesdIT

Mehr Umsatz mehr Gewinn

3 Tipps fur aussergewohnliche Umsatzsteigerung

Die grossten Fehler liegen in der Neukundengewinnung

Ausgangslage

ICT- und Beratungsunternehmen stehen heute vor enormen Herausforderungen:
Technologischer Wandel erfordert standige Anpassung, intensiver Wettbewerb fiihrt
zu Preisverfall, und qualifizierte Neukunden werden immer schwieriger zu finden.

Die Problematik

Wahrend viele Verkaufer im Bestandskundengeschaft erfolgreich sind, scheitern die
meisten bei der Kaltakquise. Die Grinde:

« Ressourcenmangel: Verkaufer sind im Tagesgeschaft gebunden
« Psychologische Barriere: Haufige Absagen flhren zu Vermeidungsverhalten
« Fehlende Expertise: Mangelnde Erfahrung verstarkt die Misserfolgsquote

Das Ergebnis ist ein Teufelskreis, der die grosste Liicke im Vertrieb darstellt — und
gleichzeitig das grosste Potenzial zur Umsatzsteigerung bietet.

Erfolgreiche Projekte zeigen: Kaltakquise muss im Verhaltnis zum Verkauf
mindestens 1:1, idealerweise 2:1 betrieben werden, um maximale Gewinne zu
erzielen.

Das Problem mit Standard-Callcentern
Externe Telemarketing-Blros scheitern oft an:
» Fehlendem Branchenwissen
« Unqualifiziertem Personal
« Mangelhafter Bedarfsanalyse

Die Folge: Verkaufer verschwenden Zeit mit unqualifizierten Terminen. Doppelte
Kosten (Callcenter + Vertriebsaufwand) ohne entsprechenden Ertrag.

Die 3 Erfolgsfaktoren

1. Das richtige Personal
Investieren Sie in Qualitat, statt zu sparen:
« Setzen Sie Verkaufer ein, die Kaltakquise beherrschen

« Schulen Sie Ihr Team bei spezialisierten Kaltakquise-Trainern
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