BENEfit

COACHING®
> NETWORK

Verkaufer- und Fachkompetenz

BENEfit SalesTest®

Mit dem web-basierten BENEfit SalesTest priifen Sie die Fahigkeiten eines Verkadufers bezogen
auf alle Aufgaben, die er im Verkaufsprozess zu erledigen hat. Auf abgesicherter Grundlage
werden wesentliche, fachspezifische Fragen zu Produkt-, Markt- und Wettbewerbswissen
gestellt. Der BENFfit SalesTest rundet ein Sales Assessment ab und gibt Auskunft iliber das

fachliche Handwerk eines Verkaufers.

e Ermittlung der Methoden- und Fachkompe-
tenz bezogen auf Selbstorganisation sowie
Verkaufstechnik und -methodik.

GRUNDLAGEN DES VERKAUFS

Neben der sozialen Kompetenz sind Methoden-
kompetenz und Fachwissen die erganzenden
Grundlagen fur den Erfolg eines Verkaufers. Um
die Fahigkeiten eines Vertriebsmitarbeiters um-
fassend zu ermitteln, sind also neben der
Ermittlung der situativen Verhaltensweisen das
Basiswissen wie fachliches Know-how und
methodische Kompetenz von Bedeutung. Denn
was nutzt einem Verkdufer eine starke Persdn-
lichkeit, wenn er die Grundlagen des Verkaufes
wie Selbstorganisation, Terminvereinbarung und
Bedarfsermittlung, = Einwandbehandlung und
Argumentationstechnik oder Verkaufs- und
Abschlusstechnik nicht beherrscht?

Wissen ist die BASIS
des ERFOLGES

VERKAUFSTECHNIK UND FACHLICHE
KOMPETENZ

Basierend auf diesen Erkenntnissen haben wir in
Erganzung zum BENEfit SellingProfiler® das
web-basierte Analyseinstrument BENEfit
SalesTest entwickelt. Mit diesem Tool wird das
aktuelle Basiswissen eines Verkaufers oder eines
Teams, also die eigentliche Sales Kompetenz
ermittelt. Dabei werden insbesondere die
Bereiche  Selbst-steuerung, Verkaufstechnik
sowie methodische und fachliche Kompetenz
analysiert und be-wertet.

Die Auswertungen dienen als Grundlage fir die
Abklarung von Weiterbildungsbedarf. Allfallige

e Erhebung des fachlichen Basiswissens
bezogen auf den beratenden
Nutzenverkauf.

Wissensliicken kénnen effizient ermittelt und ge-
schlossen werden. Der Erfolg von Schulungen
und die Steigerung des Basiswissens eines
Verkaufers kdnnen durch eine Wiederholung des
Tests nach absolvierter Weiterbildung leicht
ermittelt werden.

PROBLEMBEREICHEN

Die Ergebnisse werden mit Balkendiagrammen
pro Themenbereich dargestellt. Damit kdénnen
Problembereiche sofort analysiert und konkrete
Trainings- und Steuerungsmassnahmen ent-
wickelt werden. Zusatzlich bestehen viele Aus-
wertungsoptionen  wie  beispielsweise  der
Vergleich von einzelnen Kandidaten unterein-
ander oder mit Gruppen.
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Verkaufsplanung
Ersttermin-Vereinbarung
Erstkontakt, Bedarf-Ermittlung
Leistungsprisentation
Einwandbehandlung
Preisverhandlung
Verkaufsabschluss

Wichtige Begriffe im Verkauf
Kundentyp erkennen
Verhalten anpassen
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BENEfit: GRUNDLAGEN ANALYSE

Das vorhandene Basiswissen des Verkaufs, die
Grundlage zum Verkaufserfolg, wird mit dem
BENEfit SalesTest schnell und visuell leicht inter-
pretierbar ermittelt. Das Tool ist mehr-sprachig
aufgebaut und eignet sich durch die On-line-
Befragung auch flr die gleichzeitige Anwen-dung
in grossen Personengruppen. Mit dem BENE(fit
CheckGenerator® besteht zudem die
Méglichkeit, einen zusatzlichen Fragenkatalog zu
entwerfen, der unternehmensspezifisches Fach-
wissen zu Produkten, Markt und Unternehmen
ermittelt.

EINDEUTIGE VORGABEN

Die Zielsetzungen an einen Verkaufer werden
durch das testende Unternehmen mit ein-
deutigen Vorgaben definiert. Damit wird ein
klarer Soll-Ist-Vergleich erméglicht.
Themenbereiche und Wissensfragen sind auf den
beratenden Nutzenverkauf ausgerichtet.

Die Befragung erfolgt online Uber Internet mit
einem minimalen Zeitaufwand. Benutzerfreund-
lich wird durch den Fragenkatalog mit Auswahl-
antworten gefihrt. Die Auswertungen werden
automatisch und in Sekundenschnelle generiert.
Auf Wunsch kénnen auch Teamauswertungen
oder Vorher-Nachher-Vergleiche erstellt werden.

ZIELORIENTIERTE PLANUNG FUHRT
ZUM ERFOLG

Ein erfolgreicher Verkaufer ist sich des Stellen-
wertes einer sauberen Planung bewusst. Denn
durch eine an den Zielen orientierte Planung
wer-den messbar bessere Resultate erreicht. Der
BENEfit SalesTest geht auf die wichtigsten
Fragen und Situationen im Verkaufsprozess ein
und weckt beim Teilnehmer die Sensibilitat fur
diese Themen.

SELBSTORGANISATION

- PLANUNG UND ORGANISATION
Vorbereitung von Kundenbesuchen,
Wissens-ermittlung tber Kunde

VERKAUFSTECHNIK

- KUNDENAKQUISITION
Kommunikationsinstrumente im
Verkaufsprozess, Wirkung beim Erstkontakt

- ERSTKONTAKT UND BEDARFSERMITTLUNG
Auftreten, Bedarfsanalyse und Fragetechnik

- ARGUMENTATION
Lésungsprasentation

- VERHANDLUNGSTECHNIK
Gesprachsgestaltung, Bedarfsermittlung
und Kunden-nutzen

- EINWANDBEHANDLUNG
Wertung und Argumentation

- ABSCHLUSSTECHNIK
Interpretation von Kaufsignalen

KOMMUNIKATIVE KOMPETENZ

- KOMMUNIKATION
Bedirfnisse interpretieren

- ERKENNEN VON KUNDENVERHALTEN
Persdnlichkeitsstruktur des Kunden

- EINSTELLEN AUF KUNDENVERHALTEN
Bedulrfnisgerechte Gesprachsfihrung

- BETRIEBSWIRTSCHAFT FUR VERKAUFER
Betriebswirtschaftliche Kenntnisse

BENEfit ASSESSMENT TOOLS

Der BENEfit SalesTest ist Teil des modular
aufgebauten BENEfit Assessment Toolsets. Die
web-basierten Analyse Instrumente dienen mit
ihren unterschiedlichen  Auspragungen der
Ermittlung der Personlichkeitstypologie, der
Verhaltenstendenzen in Bezug auf Flhrung,
Verkauf und Beratung oder des fachspezifischen
Wissens. Der Einsatz der BENEfit Assessment
Tools ist sehr flexibel ausgelegt und kann
bedirfnisgerecht als  Service oder zur
selbstéandigen Nutzung mit  ,on-demand"
Preisschema (ohne Vorabinvestition) bezogen
werden.

EXKLUSIVITAT: UMFASSENDES SALES
ASSESSMENT

In Kombination mit dem BENEfit SellingProfiler
bietet der BENEfit SalesTest ein umfassendes
Sales Assessment, das sowohl der Ermittlung
des grundsatzlichen Verkaufswissens als auch
des vorherrschenden Verkaufsstils und -
verhaltens dient. Durch die Erganzung der
Typenanalyse mit dem aktuellen Stand an
Basiswissen wird ein ge-samthaftes Bild eines
Verkaufers  vermittelt, das sowohl eine
optimalere  Platzierung im  Unter-nehmen
ermoglicht als auch eine bessere Grund-lage fur
gezielte Weiterbildungsaktivitaten bildet.
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