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Federal Express

* Your package absolutely,
positively has to get there
overnight

’Q BPW 2009 | eoiiavniensurs ™"

Ronseal Lacke

* Does exactly what it says on
the tin ®
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7 UP® Limonade

e TP

- ot

355 mL
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M&M's®

e M&M's® schmelzen im Mund
und nicht in der Hand
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Clairol® Haarfarbemittel

CLAIROL
,Hat Sie?
- oder hat Sie nicht?*

AL BTG 8
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Zielgruppen-Probleme

1. Welche Zielgruppenprobleme, d.h. welche
Wilnsche, Bedurfnisse, Sorgen, Reklamationen sind
Ihnen von lhren Kunden bereits bekannt?

2. Welches ware |hr brennendstes Problem /
dringendstes Bedurfnis, wenn Sie sich in der
Situation lhrer Zielgruppe befanden?

3. Was frustriert Inre Kunden im Umgang mit Anbietern
Ihrer Branche am meisten?
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Worauf fokussieren?

1. Welche dieser Probleme konnten Sie besser |0sen ?
Welche Bedurfnisse besser befriedigen?

2. Was hindert Sie daran?
(interner Engpass)

- piu
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Erste Fassung Ihres USP's

1. Beschreiben Sie in Worten - so gut Sie es heute
konnen - lhren USP.

2. Besprechen Sie mit Ihrem Nachbarn den USP und
fragen Sie, was er fur ihn bedeutet.

3. Feilen in den nachsten Wochen an lhrem USP so
lange, bis er kurz und knapp beschreibt, was Sie
von anderen Unternehmen unterscheidet.
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Vertrieb B2B

- piu
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Die vier P‘s der Profis

Potentielle Kunden finden
Prasentationen

Produktwissen und
Produktanwendbarkeit

Professionelle Weiterbildung

100%
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GUERRILLA MARKETING GROUP

AL AEG P
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Was Sie fur einen Vertriebsstart benotigen

« Datenbank mit Interessenten

» Ein Telefonskript

* Unterlagen zum Versenden und Verteilen
« Eine Prasentation lhres Unternehmens

» Beschreibung lhrer Produkte

« Eine Website

« Eine Vertriebsstatistik

« Umsatzvorhersage

GO IETIG 1
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& ACT! - [Guerrilla 2002 - Kontakte] =[Ol x|
”E‘ Datei Bearbeiten Kontakt Suche Text Vertrich Berichte Extras Internet-Links Ansicht Fenster 2 =8| x|
H« atpvonez b ) (B W D DEE S |@ ||y 2 |g_—J|

4 Company [Guerila Marketing Groug | Sirasse [Farkawer Alles 31
Company-2 [ ]
Kontakte Contact [Artharslames Owen ] Postcode [13403 | City  [Beiin |
o Title [eschafsfibrer | Land2 [ I
8 Abteilung [ | Land [ ]
b Phone [030)42097170  [Zentrale| | EMailAdiesse [arihory oven@auenilade
oo Fem (030 48 08 71 72 Web Site bowgenlede ]
Pl Car Phone ] Postversand | ]
Dear [Sehr geskuter Herr Owen | [Petra Owen ]
1D /S tatus [Guenila ]

Letzter Stand

Telefon Assisten] | Geburtstag Assist. |
|

email-Assist |petra owen@iguerlla.de
K e | Hobby | ‘
Datensatz [J0343 I
Akquisiteur [Brthary~) ames Owen |
Referred by [ ]
Provision I
[ | =
Fiter | AnmiasigendeTopen— Anauzeigends Daten [=]
W MNulicen v Anlagen alle Daten =|  Mobz entugen I
¥ Pratokalle W E-Mail
Benutzer ausnshlen.. |
E-Mail Datum /| Uhzeit + | Tup Beeff | Datensatzverwaker |
FRAZR.08.2003 1708 Gesendete E-bail Betreff: Adresse Tilman Kube Anthony-James Dwen
=20.08.2003 1013 Anlage Testbrief.pdf Anthony-)ames Dwen C:\Dakumente und Einste
Ej07.08.2002 1542 Gezendeter Brief Testbrief 2

Anthony-James Dwen C:A\Dakumente und Einste »
[4]*] notizenmrotokall [Tatigkeiten | Auftrage/Potertiells Autirage | Gruppen | Maiing | [|4] | »

Guerilla 2002

| <Keine Gruppe> |4
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Businessplan-Wettbewerb
Berlin- Brandenburg 2006

.Ich weil3, dass Sie bei den letzten 19 Anrufen einfach aufgelegt haben.
Ich rufe auch nur an, um zu erfahren, ob Sie lhre
Meinung in der Zwischenzeit geandert haben.*

CUAL AREG G
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Der Verkaufsprozess

GUERRILLA RARKETING GROUP

AL AEG P

Businassplan-Wettbewerb
Berlin- Brandenburg 2006

Nachster Schritt

ET = | Q || P (5| A

UL NARETIG G




Businassplan-Wettbewerb
Berlin- Brandenburg 2006

| | /

GUERRILLA MARKETING GROUP
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Wie man Interessenten findet

* Mund-zu-Mund-Propaganda

* Vereine, Verbande

« Bestehende Kunden/ehemalige Kunden
» Personliche Beobachtung/FVK

» Telefonbucher/Verzeichnisse/Zeitung

* Mailings

» befreundete Unternehmen/Verkaufer

» Telefonische Akquisition

UL NARETIG G
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Was man erwarten kann

* Ca. 4 % positive Reaktionen auf Ihr Angebot

» 1-3 positive Reaktionen / Interesse pro Std.
« Entwicklung von Interesse in 6-9 Monaten
* Ein Verkauf braucht 9 Anlaufe bis zum Abschluss

* Vertrauen braucht Zeit, sich zu entwickeln

GUERRILLA MARKETING GROUP

Businassplan-Wettbewerb
Berlin- Brandenburg 2006

UL NARETIG G
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Telefonate Kontakte Ersttermine Besuche Verkiufe  Stiick

Muster | g() 40 40| 10 | 30

N\

\
N\

Anrufe 80 Die Zahl der wochentlichen
Wochen 4 Anrufe, die man braucht, um
30 Stiick zu verkaufen

GUBHLL TGP

AL TGP

Businassplan-Wettbewerb
Berlin- Brandenburg 2006

ABUYER)

i

Ihr Einwand wurde nicht in meinem Verkaufstraining behandelt,
kénnen Sie den nicht einfach Uberspringen?*
GURL RAETIG GOLP
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Was tut ein Goldschurfer?

» Goldsuche besteht darin, alles, was kein Gold ist,
wegzuwerfen und nur das Gold zu behalten

« Um Gold zu finden, bearbeitet man sehr viel ,Nicht-
Gold*®

 Man sucht nach einer neuen Mine, wenn das
Ergebnis nicht mehr profitabel ist

GUERRILLA RARKETING GROUP

AL ST 8
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Das neue Verkaufen

40%
Vertrauen aufbauen
30% Prozessanalyse
20% Prasentation
10%

Abschluss

UL NARETIG G

GUERRILLA MARKETING GROUP
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Die neue Schule des Verkaufs

* Prinzip 1: Gibt es echtes Interesse?
* Prinzip 2: Wir glauben, was der Kunde sagt

* Prinzip 3: Sie kdnnen wieder und wieder einen
Kontakt aufnehmen, wenn Sie die Leute nicht beim
ersten Anruf verargern

GUERRILLA MARKETING GROUP

- pi
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Die neue Schule des Verkaufs

» Prinzip 4: Sie kbnnen lhre Liste nach 45-90 Tagen
erneut anrufen oder besuchen

* Prinzip 5: Arbeiten Sie solange mit der Liste, bis Sie
unprofitabel geworden ist

* Prinzip 6: Man findet Interessenten - man erzeugt Sie
nicht!

GO IETIG 1
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Die neue Schule des Verkaufs

* Prinzip 7: Die Liste wird besser mit jedem Kontakt-
Zyklus:

Wiederholung

Es ist sicher, mit Ihnen zu reden

Machen Sie es interessant

Arbeiten Sie in Marktsegmenten, damit es eine Mund-zu-
Mund-Werbung geben kann!

GUERRILLA MARKETING GROUP

- pi
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Aktiver Interessent

« Definition: Jeder, der jetzt den Verkaufsprozess mit
uns beginnen will

* Vorgehen: Termin kurzfristig vereinbaren

« Regel: Wenn Sie erst noch Unterlagen verschicken
mussen, dann ist es kein Aktiver Interessent, sondern
eine Kirsche!

WK

UL NARETIG G
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A = Rote Kirsche

 Definition: Jeder, der jetzt Interesse hat, Zeitpun
und Budget sind bekannt

» Vorgehen: Unterlagen heute verschicken und in
Tagen nachfassen

* Regel: Personalisieren Sie alles!
Fragen Sie nach der Durchwahl

¥

D

GUERRILLA MARKETING GROUP

- piu

4B BPW 2009 |tz

B = Grune Kirsche

« Definition: Jeder, der jetzt Interesse, aber keinen
akuten Bedarf oder kein Geld hat. Zeitpunkt der
Entscheidung ist bekannt.

* Vorgehen: Unterlagen heute verschicken und 3
Briefe im Abstand von 10 Tagen.
Einmal im Monat anrufen

* Regel: Personalisieren Sie alles!
Regelmaliger Kontakt

TR RGO

GUERRILLA MARKETING GROUP
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C = Info Interessent

+ Definition: Jemand , der etwas Interesse hat, der
nichts Uber Budget oder Zeit-punkt der Entscheidung
sagen will.

« Vorgehen: Unterlagen heute verschicken Brief Firma,
Brief Person, wieder anrufen!
* Regel: Erneut qualifizieren
Wenn nicht hochstufbar, muss

er es wunschen, auf der Liste
P zu bleiben

S ¥

AL BTG 8
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D = Prasentation & Daneben

» Definition: Jemand, dem Sie Ihr Produkt gezeigt
haben und der es nicht gekauft hat.

« Vorgehen: Danke, dass ich anbieten durfte!
Newsletter, alle 3-6 Monate anrufen

* Regel: Bleibt auf der Liste
Vorsichtig testen, ob
hochstufbar

|i—|> TR RGO

GUERRILLA MARKETING GROUP




5)' BPW 2009 | iz

E = Kirschkerne N \'

* Definition: Jeder, der kein Interesse hat, nicht nach
Geld/Zeitpunkt qualifiziert ist und/oder keine
Entscheidung trifft

* Vorgehen: Behalten Sie die Kirschkerne in lhrer Liste

* Regel: Nur gute Sachen aufschreiben
Rufen Sie alle 45-90 Tage an
Nur aus Kirschkernen werden
Kirschbaume!

clE,

GUERRILLA MARKETING GROUP

AL AEG P
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Z = Monster* i %

 Definition: Nicht der unfreundliche Interessen.;\_ - o\
sondern jemand, der Sie unnaétig personlich beleidigt.

* Vorgehen: Papierkorb

* Regel: Sehr Selten! (1x im Jahr)
Aus der Liste ausstreichen
Im Computer vermerken

\
k 7/ I RN G

GUERRILLA MARKETING GROUP
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Die 11 moglichen Ziele eines Anrufes

* Verkauf am Telefon

« Eine verbindliche Zusage bekommen, wann die
Kaufentscheidung fallt

» Ein Konto eroffnen oder Rahmenvertrag
schliel3en

» Einen Termin vereinbaren (Eigenes Biro)
* Einen Termin vereinbaren (Kundenburo)

o G o

- pi
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Die 11 moglichen Ziele eines Anrufes (2)

Vorlaufiger Termin

Qualifizierung, ob Geld oder Interesse vorhanden
Qualifizierung nur nach Interesse

Einladung zum Seminar

In die Mailing-Liste aufnehmen

Einfach informieren

ORI RIETIG R0
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Handeschutteln

kompletter Kontakt

Griff 2
Neigung '7
Dricken-Ziehen [~

Haltung

Unterbewusste Beriihrung

GUERRILLR MARKETING GROUP

"@ BPW 2009 | eoiiavniensurs ™"

Kontaktinformationen

Guerrilla Marketing Group
Anthony-James Owen
Telefon 030-480-97-170
Telefax 030-480-97-172
http://www.guerrilla.de
Email: info@guerrilla.de

Podcast abonnieren: www.guerrillaFM.de
Newsletter abonnieren: www.guerrilla.de
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Kontakt in Berlin
Wettbewerbsburo in der IBB

Adresse:  Businessplan-Wettbewerb Berlin-Brandenburg
Wettbewerbsbiiro in der Investitionsbank Berlin
Bundesallee 210
(Eingang Regensburger Strafe)

10719 Berlin
Hotline: 030/ 21 25-21 21
Fax: 030/2125-2120
Online:  www.b-p-w.de
Mail: info@b-p-w.de
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Kontakt in Brandenburg
Koordinationsburo in der ILB

Adresse:  Businessplan-Wettbewerb Berlin-Brandenburg
Koordinationsbiiro in der
InvestitionsBank des Landes Brandenburg (ILB)
Steinstrale 104-106

14480 Potsdam
Hotline: 0331/ 660-22 22
Fax: 0331/660-12 31
Online:  www.b-p-w.de
Mail: businessplan@ilb.de

EUROPAISCHE UNION

Bl Europischer Fonds
fiir reglonale Entwicklung

Investition in Ihre Zukunft!

Aligemeine Informationen: www efre brandenburg.de

Die Deutschen Grinder- und Unternehmertage 2010

finden statt
am 29. und 30. Oktober 2010
in der STATION-Berlin.

Alle Informationen unter www.degut.de

f— o
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