SMS — Sales Motion Select

A

Sept. 06

\ ) . NG
Sﬁé@-’:ﬁﬂf—- - Ung Ihr I'-"lf_"."l"'ie:l hekf}l‘f‘lmt EI:‘_'-."JE':;'-J -

Sehr geehrter Herr Burzler,

Sie kennen diesen kalt lachelnden Satz:
,»Guten Tag! Spreche ich mit...?* Nicht
mehr der Postmann klingelt zweimal am
Tag bei uns zu Hause, sondern das
Telefon. Und eine stereotype Stimme
mochte uns ein Abo einer Fernsehzeitung,
einen besonderen Wein oder die
Teilnahme an einem Gewinnspiel
verkaufen. Ehrlich gesagt: Es nervt!

Ein Zustand, mit dem wir uns nicht
abfinden sollten. Denn nachweislich
erfolgen die erfolgreichsten Erstkontakte
im B2B- und B2C-Geschéaft tberwiegend
am Telefon. Nicht umsonst erfreut sich die
Call-Center-Branche derzeit einer
Hochkonjunktur. Da gibt es bessere:
okay. Aber die schlechteren ruinieren den
Effekt.

Was kann man dagegen tun? Erster
Schritt: Agenten mit computerahnlicher
Stimme, die einen Leitfaden
herunterbeten, haben keine Chance.
Zweitens: Die Auftraggeber von
Telefonaktionen muissen begreifen, dass
Menschen von Menschen angerufen
werden mochten. Drittens: Was
Einzelhandel und Gastronomie langst
kapiert haben — den Besuch des Kunden
zum Erlebnis zu machen — ist bei der
Kommunikation erst recht gefragt.

Sie erkennen: Hier geht’s um das Thema
Kundenorientierung. Solange

Themen dieser Ausgabe

Fid'a'a

Fil'd'a

Fild'a

Ft'sa

Y d'd'a

Ft'sa

Fild'a

Ft'sa

Y d'd'a

Yid'd'a

Fid'a'a

Terminsachen

Nachlese

Im Profil: Prof. Dr. Jorg
Knoblauch

Live dabei:,,Das kann
nicht sein."

Vorgestellt: Foodsport fur
Zeitlose

Coaching in der Praxis:
zu Gast bei der KUKA
Robot Group

Kunden-Kontakt

Vorgemerkt

Nachgezahlt

Ein Satz von Thomas
Burzler

Verlosung



SMS - Sales Motion Select

06.09.2006

Auftraggeber nicht bereit sind, in die
Schulung ihrer ,Erstkontakter” zu
investieren, solange werden ihre Kunden
auch nicht das Gefuhl haben, dass sie
einer ernst nimmt. Weil das jeder aus
eigener Erfahrung unterschreiben kann,
lasst sich hier wie selten der ,,return on
invest” so gut greifbar machen.

Viel SpalR beim Schmdokern in unserem
SMS und einen erlebnisreichen Tag voller
ergiebiger Telefonate winscht

Ihr

Terminsachen
Seien Sie nicht so nachlassig!
Immer wieder das gleiche Spiel. Um den Abschluss allen
Widerstanden zum Trotz doch noch in trockene Tucher zu
i ! bringen, greifen Verkaufer zum AuRersten: Sie geben dem
F Kunden einen Nachlass. Mit verheerenden Folgen. Denn ist
' der Preis erst ruiniert, kann man spétere Preistreue getrost
in den Wind schreiben. ,Preisgesprache und
e Preisverhandlungen erfolgreich fuhren* ist das Thema eines
Referats von Thomas Burzler am 12. September beim
Marketing Club Ulm.

Sein Versprechen: ,Meinen Zuhérern bringe ich dabei zielgenaue Strategien
nahe, die ihnen helfen, ihre Nachlasse zu verringern.“ Mehr...

& nach cben

Nachlese

Thomas Burzler und Heinrich Kirzeder gaben in redaktionellen Beitragen
fur www.aussendienstinfo.de wissenswerte Informationen fir den Vertrieb.
»Wissen, was der Wettbewerber macht” befasste sich mit
Konkurrenzanalyse und Marktbeobachtung, ,Einkdufer und Verkaufer —
zwei Seiten einer Medaille* hatte AuRendienstmitarbeiter zum Thema, die
Einkaufer als ihre Gegner betrachten. Diese nehmen sich selbst die
Mdglichkeit, mit ihnen dauerhaft und Gewinn bringend
zusammenzuarbeiten. Mehr Erfolg verspricht es dagegen, auf das zu
setzen, was beide miteinander verbindet. Mehr dazu finden Sie hier.

& nach cben

Im Profil

Prof. Dr. J6rg Knoblauch

Er ist geschaftsfuhrender Gesellschafter
verschiedener

mittelstandischer Firmen (tempus/tempus-
Consulting/persolog).

Die Unternehmensgruppe wurde mit zahlreichen
Preisen ausgezeichnet: Gewinner des ,,Best
Factory Awards*“, einer Auszeichnung fur das
bestgefuhrte Kleinunternehmen Deutschlands
sowie des Ludwig-Erhard-Preis-Wettbewerbs
2002. Als Referent vermittelt er komplexes
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Wissen einfach, praxisnah und humorvoll und
versteht es, bei Vortragen zu begeistern. Knoblauch ist Buchautor mit tiber
300.000 verkauften Buchern, die mittlerweile in ein Dutzend Sprachen
Ubersetzt wurden. Jorg Knoblauch ist bekannt durch verschiedene
Fernsehauftritte. Mehr...

& nach cben

Live dabei:

,,Das kann nicht sein."

Anlasslich des Brechtjahres eine neue Geschichte vom Herrn K. Ein
Tatsachen-Dramulett in 4 Akten. Oder: Wie schlecht organisierte und
mangelhaft vorbereitete Call-Center-Agenten potentielle Kunden so richtig
fertigmachen kdénnen. Mehr...

@ nach ocben
| Buch-Empfehlung
FUDDSPORI Gesund und schlank trotz Zeitmangel
Gortisrd und schised, »Foodsport“ heilt der neue im Gabal Verlag
trekr Irtmangel

erschienene Gesundheitsratgeber. Foodsport fangt
da an, wo viele andere Ratgeber den Leser alleine
lassen, namlich bei der Frage nach der Umsetzung in
! den zeitlich und beruflich stark eingeschrankten
Alltag. Mehr Informationen finden Sie hier.

7N

& nach cben

Coaching in der Praxis

Wie kénnen Unternehmen das Potenzial
ihrer Mitarbeiter entfalten und sie bei
der Bewaéltigung verschiedenster
Probleme unterstitzen? In einem
Fachvortrag vor tber 50 interessierten
Personalfachkraften veranschaulichte
Gertraud Gruber, Personalleiterin
der KUKA Robot Group, wie
betriebliches Coaching als Werkzeug zur
erfolgreichen Personalentwicklung eingesetzt werden kann. Ein
Netzwerktreffen unter Mitwirkung von Sales Motion bei der KUKA Robot
Group verschaffte Personalern viele praktische Tipps. Mehr...

& nach cben

Kunden-Kontakt
Schusse ins Blaue gehen voll daneben

In vielen Unternehmen ist es géngige Praxis, im Rahmen von
Werbeaktionen Prospekte, Broschiren, Kataloge und anderes
Informationsmaterial an potenzielle Kunden zu verschicken. Thomas
Burzler, Geschaftsfuhrer von Sales Motion, rat davon allerdings ab. Er
empfiehlt Innendienstmitarbeitern, immer zuerst den potenziellen Kunden
anzurufen, um herauszufinden, wie seine aktuelle Bedarfslage ist und fur
welche Informationen er sich am ehesten interessiert. ,,Ansonsten ist es ein
reiner Glucksfall, dass der Gesprachspartner konkretes Interesse hat und
gerade einen Kauf in Erwagung zieht“, so Thomas Burzler. Mehr...

& nach cben

Vorgemerkt

Seite 3 von 6



SMS - Sales Motion Select Seite 4 von 6

,,Grenzenloser'" Austausch fur mehr Business

Unter dem Leitmotto der German Speakers Association GSA ""We connect
experts — to do business" treffen sich am 15. und 16. September
2006 Trainer, Referenten, Coaches, Agenturen, Veranstalter, Hoteliers und
Weiterbilder zur internationalen GSA-Convention im Top-Seminar-Hotel
Herzogspark bei Niirnberg. Uber 40 Weiterbildungsexperten werden in
Vortrdgen, Workshops, Round-Tables, Meet-the-Pro’s und
Podiumsdiskussionen dazu beitragen, Know-how auszutauschen, innovative
Ideen zu finden und mehr Geschaft zu entwickeln. Frih buchen lohnt sich
nicht nur wegen des Preisvorteils, sondern auch bezlglich der Belegung der
VIP-Tische und Workshop-Platze. Kontakt unter www.germanspeakers.org

& nach cben

5. Stuttgarter Wissensforum

Erleben Sie acht hochkaréatige Spitzenreferenten und einen
\ Top-Moderator, die Ihnen ihr innovatives und spezialisiertes
Experten-Wissen informativ und unterhaltsam prasentieren
RS beim 5. Stuttgarter Wissensforum am 6. Oktober von
_E 12.00 bis 21.30 Uhr in der Liederhalle in Stuttgart.
Feiern Sie mit uns das 5-jdhrige Bestehen von Speakers
Excellence und lassen Sie sich von einem besonderen
»,Celebration Act“ Uberraschen. Sie treffen dort unter anderen Donata
Grafin Fugger, Thomas Burzler und Heinrich Kurzeder und kommen in den
Genuss von acht Top-Referenten. Mehr...

& nach cben

Wir empfehlen:
The Villa

Die exklusive Villa in Dubai ist eine weitere
Hauptattraktion im Angebot des Dubai Ski Club,
das man gesehen haben muss. Der Club
prasentiert lhnen eine luxuridse Unterkunft in
bester Lage, die keine Wiinsche offen lasst. Ob
als Privatperson oder Gruppe, die Villa bietet bis
zu 30 Personen Platz und die Zimmer kénnen auf
Anfrage individuell kombiniert werden. Der
Garten mit Pool ist der ideale Platz zum
Entspannen oder gemutlichen Beisammensitzen
mit Freunden. In der grof3zuigigen Lobby kénnen
Sie am Morgen lhr Fruhstiick genieen und am Abend an der Bar den Tag
ausklingen lassen. Neben Satelliten-TV, Telefon und Highspeed-Internet-
Zugang bieten wir unseren Gasten Fruhstuck, Poolbenutzung,
Zimmerservice und ausreichende Parkgelegenheiten. Als besonderes Extra
kénnen Sie den VIP-Shuttle unbegrenzt nutzen. Die Villa befindet sich 7
Minuten vom Dubai International Airport und 10 Minuten von den Emirates
Towers entfernt. Der Dubai Creek Golf und Yacht Club, das internationale
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Finanz Zentrum sowie das Deira City Centre (eine der bekanntesten
Shopping Malls) liegen in idealer Reichweite. Weitere Informationen unter:
events@sales-motion.de

& nach cben

Nachgezahlit

64 Prozent betragt der Anteil des Dienstleistungssektors am

Bruttoinlandsprodukt (BIP) Deutschlands. Jetzt sind lhre Kenntnisse der
Weltwirtschaft gefragt — oder Ihre Talente als Schatzer. Spielen Sie mit uns
das beliebte ,,Drunter & Druber"” und testen Sie Ihr Allgemeinwissen. Wie
hoch ist der Anteil in Argentinien? Liegt Danemark hoéher oder niedriger?
Wie steht’s in Frankreich und Jordanien? Wie schneiden Ghana, ltalien und
die Komoren ab? Wo liegen Japan, Belgien und Lettland? Madagaskar,
Russland und Ungarn als letzte Kandidaten: drunter oder driber?

Die Auflésung erhalten Sie auf Anfrage unter info@sales-motion.de. Damit
Sie, Sinn des Spiels, andere zu dieser anregenden Form der
Kommunikation einladen kénnen. Beim n&chsten Mal geht’s mit einem
anderen spannenden Thema weiter.

& nach cben

Zitiert
.ES gibt so viele Personen im Vertrieb, aber wenig
Personlichkeiten.” (Thomas Burzler)

& nach cben

Verlosung

Unser Team verlost zwei Karten zur Vorstellung ,.Der Beflugelte Mann**
am 23.09. in Augsburg.

Was ist zu tun? Schicken Sie uns eine E-Mail mit lhrem Foto an info@sales-
motion.de

Stichwort: Der Beflugelte Mann

Klaus Kohler ist Schauspieler und Pianist mit
langjahriger Berufs- und Buhnenerfahrung.
Seine Prasenzsmeniare haben ihn
deutschlandweit zu einem gefragten Referenten
gemacht. Wenn Sie Interesse haben, Klaus
Kohler fur Ihr Unternehmen zu buchen: Sales
Motion ist die richtige Adresse.

& nach cben

Kontakt
lhre Meinung ist uns wichtig — wir freuen uns auf Lob, Kritik und Anregungen.
Schreiben Sie an Heinrich Kurzeder. Wir beantworten auch gerne lhre Fragen

zu unseren Leistungen, die Ihr Unternehmen und lhren Vertrieb ,,in Bewegung
bringen“.

Abmeldung/Anmeldung
Wenn Sie diesen Newsletter kiinftig nicht mehr erhalten wollen, schreiben Sie
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bitte an Heinrich Kirzeder. Vielen Dank, dass Sie die Zeit investiert haben,
unseren Newsletter zu lesen.
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