BALANCED SELLING

Vertriebserfolg in der GKV steigern
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Der GKV-Markt und das Kundenverhalten werden immer unberechenbarer. Gerade in Zeiten der
Wirtschafts- und Politikkrisen nimmt die Verunsicherung eher zu. Kunden springen ab zu anderen
Kassen oder zdgern trotz guter Argumente, einen Abschluss zu tatigen. Die Vielfalt an Informatio-
nen, die Gber Medien und Wettbewerber verbreitet werden, verstarkt dies eher.

Dem Vertrieb kommt in solchen Zeiten eine besondere Bedeutung zu. Er muss bestehende Kun-
denbeziehungen absichern und neue Kunden Uberzeugen. Und das mit einem Produkt ,Kranken-
versicherung®, das sensibel und erklarungsbedirftig ist. Austauschbarkeit und Zusatzbeitrag sowie
die besonderen Regeln des GKV-Marktes bilden zuséatzliche Hlrden. Sorgféltige Selektion und
vertrauensvoller Umgang sind Erfolgsfaktoren. Vertriebskanale und Multiplikatoren sind zielgerichtet
zu planen und zu steuern. Und ebenso sind Vorgehen und MaBnahmen auf die Bedirfnisse und
das Verhalten der Kunden abzustimmen.

BALANCED SELLING ist ein Entwicklungsprogramm, mit dem Sie lhren Vertriebserfolg systema-
tisch steigern. Die Kernidee von BALANCED SELLING basiert auf unserer Praxiserfahrung, dass
der Vertriebserfolg zwei Seiten hat.

Zahlen - Daten - Fakten Menschen - Beziehungen
Organisation: Wie stellen wir Typen und Verhalten: Wie
uns auf? ticken unsere Kunden?

Prasentation und Image: Wie
wirken wir auf unsere Kunden?

Kommunikation: Wie schaffen
wir gute Kontakte?

Planung: Wer sind unsere
Kunden und wie gehen wir vor?

Steuerung: Wo stehen wir und
wo miissen wir besser werden?

Fir beide Seiten haben wir eine Vielzahl von Ideen und MaBnahmen entwickelt und in die Ver-
triebspraxis umgesetzt. Dazu z&hlen die Mechanismen einer effizienten Vertriebssteuerung ebenso
wie das Wissen zu Verhalten, Werten und Glaubenssatzen. Die Verknipfung und die richtige
Balance zwischen beiden Seiten machen den Vertriebserfolg aus. Dabei setzen wir auf Umsetzung
und Nachhaltigkeit, statt auf die Vermittlung von Standardwissen.

Wir zeigen lhnen, wie Sie BALANCED SELLING einsetzen, um den Vertriebserfolg in Ihnrem Unter-
nehmen zu steigern. Auf Basis einer Kurzanalyse lhrer Vertriebsperformance stellen wir flr Sie ein
»-ausbalanciertes” Entwicklungsprogramm zusammen. Dieses Programm enthalt konkrete MaBnah-
men zur Steigerung des Vertriebserfolgs, die individuell auf Ihr Unternehmen abgestimmt sind.

[ Impulsworkshop } Vertriebserfolg
= Kurzanalyse

‘ Zahlen-Daten-Fakten ’
= Entwicklungsprogramm

Menschen - Beziehungen ’
= Entwicklungsprogramm

Pragmatische Werkzeuge
= Unterstltzung

Ihr Nutzen:

Mit BALANCED SELLING steigern Sie lhren Vertriebserfolg systematisch und nachhaltig. Sie ha-
ben eine ausgewogene Vertriebsstrategie und kennen die Ziele und MaBnahmen zur Umsetzung.
Ihre Vertriebsmannschaft ist optimal auf lhre Kunden ausgerichtet und arbeitet ziel- und ergebnis-
orientiert. Die Vertriebsmitarbeiter kennen ihre werthaltigen Kunden und Multiplikatoren und wissen,
wie sie diese gewinnen und an sich binden. Sie kdnnen mit schwierigen Vertriebssituationen umge-
hen und wissen, wie sie sich und das Unternehmen Uberzeugend prasentieren.
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