Farmey oder Hunter

— Wie die im Industrie-Vertrieb die
richtigen Mitarbeiter einsetzen!
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Farmer und Hunter im Industrie-Vertrieb

Elementare Unterschiede / Eigenheiten & Eigenschaften
von Farmer & Hunter im Vertrieb

Im industriellen Vertrieb gibt es die unterschiedlichsten Aufgabenstellungen, genauso
wie in der Entwicklung und in der Produktion oder Montage.

Dabei spielt es weniger eine Rolle, in welcher Branche oder mit welchen Losungen oder
Produkten man am Markt unterwegs ist.

Es ist vielmehr die Situation bestehender Beziehungen bzw. der fehlenden Beziehung zu
Kunden bzw. zu potenziellen Neukunden und der Marktposition des Unternehmens
sowie den definierten Zielsetzungen.

Oft findet man in den Unternehmen sehr ausgepragt die Pflege und Potentialaus-
schopfung im Bestandskundenbereich. Die konkrete Neukundengewinnung wird
dagegen zumeist stiefmutterlich behandelt.

Aber hier bestehen grofRe Chancen und mitunter auch Notwendigkeiten flr den
Fortbestand eines Unternehmens.

Denn ist die Vertriebsmannschaft falsch zusammengesetzt, kann zum einen nie das
Optimum erzielt werden, Wachstum ist daher kaum moglich und zum anderen kbnnen
Mitarbeiter am falschen Platz ihr eigenes Potential nicht richtig nutzen und werden
ineffizient arbeiten.

Unzufriedene Mitarbeiter haben zusatzlich zur unbefriedigenden Leistung, die sie liefern,
eine Negativwirkung, die gerade im Vertrieb verheerend sein kann.
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Daher wollen wir uns nun mit den zwei relevanten Rollen im Vertrieb auseinandersetzen:
Dem Farmer und dem Hunter - also dem Feldbesteller und dem Jager.

Kurz vorab zusammengefasst: Der Hunter ist der Profi fur die Neukundengewinnung und
der Farmer ist der Experte fur die Kundenpflege.
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Der Farmer

Der Feldbesteller ist derjenige der seinen
Acker genau kennt. Es weif3 zu welchen
Jahreszeiten und an welcher Stelle er zu
pflanzen, zu gieRen und zu dingen und zu
ernten hat. Er kann sich seine Aufleneinsatze
daher gut einteilen und muss nicht unnétig
auf die Strafe.

Kommen zu grofler Regen oder eine zu lange Durre auf das Feld zu, entwickelt er
Strategien, diese zu meistern. Mit seiner Hilfe kann man auch bei grofiter Not noch ein
Brot backen - vielleicht ein kleines, aber man hat etwas zu essen.

Dabei nutzt der Farmer all ihm zur Verfugung stehenden Mittel, erstellt ausfuhrliche
Dossiers und arbeitet entsprechende Aussaatplane aus, mit deren Hilfe er dann das
ganze Jahr Uber seinen Acker bestellen kann.

Externe Unterstutzung ist kaum von Néten, denn er hat alle Faden gern in der Hand und
keiner weifd so genau Bescheid wie er. Mit Abweisungen kann er schlecht umgehen und
offene Ablehnung wirft ihn auch schon mal aus der Bahn.

Andere Acker sind ihm daher ein Greul. Weder méchte er sich im Grunde damit genauer
auseinandersetzen noch einen Stiefel darauf stellen. Da gibt es zu viele Unbekannte fur
ihn. Er mUsste ja von vorne anfangen: Wie ist die Scholle, welche Pflanze wachst darauf,
wie und wie oft muss man hier mit welchem Mittel dingen und wann kann man hier
etwas ernten?

Ganz zu schweigen von den unbekannten Wetterverhaltnissen und den vielen Raben
und sonstigen Saatraubern, die hier ihr Unwesen treiben.

Nein, das ist nichts fur den Farmer. Er bleibt gerne bei seinem Acker und den bestellt er
mit Bedacht und vorzlglich. Mehr braucht es fur ihn nicht.

Der Hunter sieht die Welt mit anderen Augen. Und die sehen wir uns gleich auf der
nachsten Seite etwas genauer an.

Zuerst aber noch etwas zur Ist-Situation.
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Die Bestandskundenpflege tiberwiegt meist gegenuber
der Neukundenakquise

In den Unternehmen findet man die Pflege und Potentialausschopfung im
Bestandskundenbereich sehr oft stark betont.

Im Grundsatz ist das sehr wichtig. Und es ist sinnvoll. Denn einen Neukunden zu
gewinnen ist wesentlich aufwendiger - in Zeit und Geld.

Starke Kunden sind wichtig.

Aber neue Kunden sind ebenso wichtig. Je nach Unternehmensausrichtung kann es
Uberlebensnotwendig ein, stets neue Kunden zu gewinnen.

Da es immer wieder zu Kundenverlusten kommt, der Wettbewerb schlaft nun mal nicht,
muss fur Ersatz gesorgt werden.

Oder es hat sich eine Schieflage in der Kundenstruktur ergeben. So dass es starke
Abhangigkeiten oder eine zu starke Betonung einzelner Unternehmensbereiche gibt.

Dann mussen Neukunden her...

Die konkrete Neukundengewinnung wird allerdings zumeist etwas stiefmutterlich
behandelt, da hierzu ein seltenerer Verkaufertyp sinnvoll ist, den man weniger haufig
antrifft.

Im bisherigen Teil haben wir den Farmer kennen gelernt. Nun kommt Licht in das
Hunter-Denken und -FlUhlen:
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Der Hunter

Im Gegensatz zum Farmer wirde der Hunter
bei all den Routinearbeiten, die der Farmer
gerne erledigt, zu Grunde gehen. Er wurde wie
eine Primel eingehen. Keine Abwechslung,
nichts Unbekanntes, keine Spannung?

Fur den Hunter sind Rituale, genormte Ablaufe, stetig sanft dahin platschernde, ruhige
Gewasser der Tod der Extrovertiertheit. Er liebt das Spiel mit dem Unbekannten.

Er benétigt die Abwechslung, nicht die von ihm wahrgenommene Monotonie und Odheit
von ewig zu pflegenden Exceltabellen oder wortreichen und seitenweise verfassten
Berichtswlsten oder aufwendig auszufillende CRM-Eingabemasken.

Sein Weg ist der unbeschrittene Pfad, der unbekannte Dschungel, die weite, wilde
Straf3e. Er erwartet Freirdume fur seine Kreativitat. Seine Aktionen in Netzwerken, auf
Messen, im fremden Industriegebiet sind von Aktivitat gepragt und er ist ein
Wadenbeisser im positiven Sinne.

Er greift an. Angst vor Niederlagen kennt er nicht. Absagen oder ein Nein sind fur ihn
Herausforderung. NEIN bedeutet bei ihm Noch Ein Impuls Noétig.

Wenn der Farmer nach Méglichkeit einer Entscheidung aus dem Weg geht, sucht der
Hunter jede Gelegenheit dazu, den Prozess der Entscheidungsfindung stets zu
befruchten und zu befeuern. Eine Entscheidung bedeutet Klarheit und kann den Auftrag
bedeuten!

Furchtbar und die Abtétung seines Einfallsreichtums sind das Abarbeiten von
Routinearbeiten, von Datenpflege, die Ausarbeitung langerer Angebote - er ist dafur oft
zu zappelig, zu ungeduldig, zu unruhig und zu sehr mit Zukunftsvisionen und dem
nachsten Thema beschaftigt.

Der Hunter ist ein Aufreifier, ein Turoffner, ein gnadenloser Laufer, weniger geeignet fur
einen Marathon, aber unglaublich wendig und flexibel auf Kurzstrecken.

Er pflegt seine Kontakte, nutzt das Netzwerken auf allen Kanalen und versteht es auf
jeder Ebene das Kurzpassspiel aufrecht zu erhalten. Der Hunter ist standig an der Front
in Bewegung, wahrend der Farmer bestandig die Stellung halt.
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Farmer oder Hunter?

Wie bei so vielen Typ- und Personlichkeits-Definitionen gibt es auch keine reinen Hunter
und keine reinen Farmer. Bei jedem Menschen findet man beide Bestandteile. Die eine
ist jedoch zumeist starker ausgepragt als die andere.

Die typischen Merkmale des Farmers

* Er hasst die taglichen und immer wieder neuen Kampfe, die der Hunter liebt.

* Der Farmer erledigt daher pflichtbewusst Routineaufgaben ohne zu murren. Darin
erfahrt er die fur ihn wichtige Struktur und Kontinuitat.

* Dem Farmer kommt es auf langfristige Beziehungen zu seinen Kunden an. Farmer
sind daher stets sehr nah am Kunden und seinen BedUrfnissen und kennen die
Plane der Kunden auf Jahre hinaus.

* Ein Farmer hegt und pflegt seinen Kundenstamm und ermdglicht seinem
Unternehmen langfristige und stabile Geschaftsbeziehungen.

e Der Farmer ist ideal fur die Potentialausschépfung im Bestandskundensegment.

* Farmer verfigen Uber tiefere betriebswirtschaftliche Kenntnisse, die sie auch fur
komplexe Verhandlungen und Kalkulationen bendtigen.

* Der Farmer berat gut und gerne umfassend und eingehend.

e Eristals Key Account Manager sehr gut geeignet.

* Im Messegeschaft ist er eher zurtickhaltend im Hintergrund aktiv, weniger an der
Front.

Die typischen Merkmale des Hunters

* Der Hunter ist typischerweise vollig schmerzfrei. Er geht vorne rein, fliegt raus und
versucht es an anderer Stelle nochmal. Ein Nein wird nicht kampflos
hingenommen.

¢ Die Stresstoleranz und die Frustrationsgrenze liegen beim Hunter enorm hoch.
Absagen nimmt er nicht persdnlich, sondern sieht diese als Ansporn. Er sieht es
sportlich.

e Ersucht Fehler nicht im Auflen und lamentiert bei Zielverfehlung nicht lange
herum. Er versucht eben einen anderen Weg zu finden.
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e Hunter sind Uberdurchschnittlich eigenmotiviert unterwegs. Wenn der Hunter sich
ein Ziel gesetzt hat, arbeitet er so lange daran, bis das Ziel erreicht ist oder
begrindet unerreichbar ist.

* Der typische Hunter ist ideal geeignet flur die Neukundenakquise und die
Eroberung neuer Markte und ist darin entsprechend erfolgreich. Dafur ruhrt er in
allen moglichen Topfen und eroffnet Baustellen, deren Herr er dann allerdings
nicht immer ist. Denn die geduldige und langfristige Beziehungspflege ist nicht so
sein Ding.

e Erist gut fur Business Development, stets auf der Suche nach neuen Markten und
Vertriebskanalen.

Farmer oder Hunter?

Die Antwort zu finden ist nicht einfach - sieht sie doch in jedem Unternehmen oder in
jedem Bereich vermutlich eben doch anders aus. Die BedUrfnisse unterscheiden sich,
die Ziele, die Kunden, die Markte, die Geschaftsmodelle unterscheiden sich.

AuBerdem verandern sich gerade auch durch die 4. Industrielle Revolution ,Industrie
4.0“ und auch durch die Uberall erscheinende Kl (Kinstliche Intelligenz) die Spielregeln.

Die richtige Vernetzung der Verkaufs-Kanale wird kunftig der Zauberschlissel sein. Die
richtige Kompetenz am richtigen Ort zur richtigen Zeit - von Mensch zu Mensch - das
werden die Herausforderungen der Zukunft im Verkauf sein.

Multi-Channeling als Stichwort. Aber es kommt auf die Mischung an.

Nun sind die Unterschiede herausgearbeitet. Was bedeutet das aber flr das Umfeld?
Das und auch, was Dirk Kreuter dazu sagt, kommt gleich.

Teamarbeit fordert den Erfolg - wenn jeder seiner Rolle gerecht wird

Bisher haben wir die unterschiedlichen Denk- und
Handlungsansatze von Hunter und Farmer kennen
gelernt. Braucht man wirklich beides im Unternehmen
und welche Voraussetzungen mussen geschaffen
werden, damit das parallel miteinander Gberhaupt
funktionieren kann?

Hier nun dazu ein paar Antworten:
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Notwendigkeiten

Ein Unternehmen bendtigt in der Regel beide Kopfe, um in jeder unternehmerischen
Phase bestehen zu kdnnen.

Wenn die Bestandskundenpflege im Vordergrund steht, dann sind mehr Farmer aktiv,
wenn die Neukundenakquise verstarkt wird, sind Hunter gefragt.

So unterschiedlich die zwei beschriebenen Typen sind, so verschieden sind die Kollegen,
die ihnen zur Seite stehen sollten, bzw. mussen.

Die hinter dem Vertrieb liegende Organisationsstruktur ist entsprechend anzupassen.

Der Farmer bendtigt ein ruhiges Umfeld, klare Strukturen und klare Verhaltnisse in den
Arbeitsprozessen und -Abldufen. Eine rechtssichere Ausarbeitung langfristiger Vertrage
muss durch die entsprechende Fachabteilung sichergestellt werden und er muss sich
auf die Kundenbeziehung und die Potentialausschoépfung bei seinen Key Accounts
konzentrieren kdnnen.

Er bendtigt fur die ausfuhrliche Vorbereitung von Meetings und Angeboten den nétigen
Freiraum und die Ruhe.

Assistenzkrafte sollten ihm hier zuarbeiten konnen, so dass er sich auf die wesentlichen
Inhalte und den damit verbundenen mittel- und langfristigen Zielsetzungen
konzentrieren kann.

Des Hunters Ricken muss durch eigenstandig arbeitende Kollegen von Routinearbeiten
freigehalten werden. Die Datenpflege im CRM, die Ausarbeitung aufwendiger Angebote,
Nachfassaktionen oder das Fuhren der Wiedervorlage sowie das Klaren von Details mit
funf weiteren Abteilungen oder das Erstellen von jeglichen Listen sind nicht sein Fokus.

Bei konzentrierten Aktionen wie im Besonderen die Telefonakquise sind abgeschottete
Raume zu gewahrleisten. Da will er seine Ruhe haben.

Fur den Hunter ist ein persdnlicher Sekretar, dem er alles Ungeliebte abgeben kann, die
ideale Losung. Da dies i. d. R. nicht gegeben ist, sollten dennoch weitgehende
Weisungs-moglichkeiten gegeben sein, um die nétigen Freiraume zu ermdglichen.

Die Hunter-Mentalitat ist nicht geschaffen fir Verwaltung und Burokratie oder geduldiges

Puzzlespiel. Die Farmer-Seele wird dagegen durch Kaltakquise und zu viel
L~unbekanntem*“ Auengeschaft gequalt.
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Dirk Kreuter meint dazu folgendes

Dirk Kreuter, einer der bekanntesten Verkaufstrainer Deutschlands, hat es in
einem Interview einmal so formuliert:

,ES gibt zwei extrem verschiedene Verkéufertypen. Farmer und Hunter nennt
man die. Dabei ist keiner besser als der andere. Es geht darum, was im
Vertrieb gerade gefragt ist.

Wenn Ihre Herausforderung in der Akquirierung von Neugeschéft liegt, wenn
Sie dem Wettbewerb Geschéaftsanteile wegnehmen wollen, dann brauchen
Sie einen Hunter-Verkaufertypen. Der Hunter ist komplett schmerzfrei, der
Hunter greift immer an und wenn der rausfliegt, nimmt der das nie persénlich,
der greift wieder an. Hunter lieben es zu jagen. Die schauen auch nicht, wo
sie jetzt mit dem Gewehr reinlaufen, sondern Attacke - los geht es.

Der Farmer wiederum ist jemand, der sehr geduldig ist, der nimmt sich einen
Acker, der bestellt den Acker, pflegt den Acker um ihn dann irgendwann zu
ernten. Der Farmer ist einer, der Beziehungen aufbaut, der langfristiges
Geschéaft im Sinn hat, der sich um Kundenbindung kiimmert und der
Potentialausschopfung bei Bestandskunden macht.

Jetzt kommt es eben auf die Vertriebssituation an. Will ich Neugeschéaft
generieren, brauche ich Huntertypen, will ich bei Bestandskunden Potentiale
ausschopfen, will ich konsolidieren, brauche ich Farmertypen.

Der Farmertyp wird sich gewissenhaft Wiedervorlage machen.

Der Huntertyp ist jemand, der hat erst mal wenig Bock tberhaupt ein Angebot
zu verschicken. Weil das ist viel zu viel Aufwand fur ihn. Am liebsten gibt er
das an einen Kollegen ab. Und nachfassen - ja, das kann er schon mal
vergessen, weil er damit beschéftigt ist, immer wieder neues Geschéft
aufzureifien. Vergessen, keine Wiedervorlage machen, extrem genervt zu sein
- er ruft dreimal irgendwo an und erreicht nichts, dann sollen die es halt
lassen - kauf es oder lass es, denkt er.“

AV

So viel hierzu aus Dirk Kreuters berufenem Munde. Link zu Dirk Kreuter
(An dieser Stelle danke ich Dirk Kreuter fir die Erlaubnis, das Interview hier abzudrucken.)
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Es wird deutlich, dass die zwei Typen doch sehr unterschiedlich in ihrer Haltung, ihrem
Verstandnis und letzten Endes auch in ihrer Vorgehensweise sind.

Sollte man sich da als Vertriebsleiter nicht auf einen Typ festlegen und das Geschaft mit
einem Verkaufer-Typ organisieren?

Einseitigkeiten werden bestraft

Hunting oder Farming - nur entweder oder zu verfolgen ist falsch und schnell kontra-
produktiv und kann zum Totalausfall fuhren: Die zu einseitige Lagerung auf die
Betreuung der Bestandskunden oder die extreme Konzentration auf die Neukunden-
gewinnung fiihrt jeweils zu Lagerschaden, die beim Motor wegen Uberhitzung durch
Uberlastung oft zum Ausfall des Systems fiihren.

Im ersten Fall (Farmer-Schwerpunkt) droht der Kundenbestand wegen naturlichem
Schwund gefahrlich klein zu werden oder eine zu starke Konzentration auf zu wenige
GroBkunden lasst die Abhangigkeiten unglinstig grof’ werden,

im zweiten Fall (Hunter-Schwerpunkt) werden Potentiale bei den Bestandskunden
straflich vernachlassigt und Wettbewerber drohen sich einzunisten um sich dann
entsprechend auszubreiten. Gleichzeitig werden aber Entwicklungen der Markte erkannt,
Marktpotentiale werden vor Marktbegleitern geschutzt oder abgeschopft, und somit eine
Wettbewerbsstarkung, die die eigene Position im Markt bedrohen kdnnte, verhindert.

Oft zeigt sich, dass die Uberwiegende Zahl der Verkaufer es bevorzugt, sich um die
Bestandskunden zu kimmern. Das verwundert nicht wirklich, denn dort kbnnen zumeist
recht schnell und mit Gberschaubarem Aufwand Abschopfungserfolge gefeiert werden,
die sofort im Auftragseingang und Umsatz ersichtlich werden. Aber auch wenn es
langjahrige Projekte sind, so sitzt man hier gut im Sattel und der Wettbewerb ist sehr
Ubersichtlich, so dass die Projekte oft positiv verlaufen.

Die mihsame, anstrengende, wechselhafte und aufwendige Akquisitionsarbeit von
Neukunden dagegen fuhrt in vielen Vertriebsabteilungen ein Stiefmutterchendasein, weil
allzu oft die demotivierenden Kunden-Absagen die Stimmung triben und nur wenige
Menschen mit frustrierender, permanenter Ablehnung umgehen kénnen.

Um eine ausgewogene Kundenbasis zu erreichen, sind jedoch beide Felder zu beackern.

Das Vernachlassigen des einen oder anderen kann fir eine Schieflage im Unternehmen
und im schlimmsten Fall zur Unternehmensaufgabe fluhren.
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Darum sind die Hinweise im folgenden Teil von aufierordentlicher Bedeutung fir eine
funktionierende und erfolgreiche vertriebliche Arbeit.

4 Tipps, um mit dem Mixed Team erfolgreich zu sein

Damit eine ausgewogene Kundenbasis erreicht werden
kann, sind beide Verkaufer-Typen erforderlich - das
haben wir zwischenzeitlich gelernt.

Das Vernachlassigen des einen oder anderen kann fur
eine Schieflage im Unternehmen und im schlimmsten Fall
zur Unternehmensaufgabe fuhren.

Darum sind die folgenden vier Hinweise von auf3erordentlicher Bedeutung fiir eine
funktionierende und erfolgreiche vertriebliche Arbeit:

Tipp 1: Sie bendétigen Farmer und Hunter im Team

Aufgabe der Farmer ist es, sich um die Bestandskunden zu kimmern. Sie zu hegen und
zu pflegen. Sie haben deren Vorlieben, Gewohnheiten, Winsche, Plane, deren Bedarfe
und die Einkaufsprozesse, Ausschreibungen, sowie Investitionen im Detail zu kennen.
Abgestimmt darauf sind Vertrage zu gestalten und Angebote zu unterbreiten und stets
die Beziehungen in positiver Stimmung zu halten.

Wahrenddessen befinden sich die Hunter auf der Jagd. Die Starke der Hunter ist es,
immer wieder flr einen Strom von Anfragen von bislang unbekannten oder kaum
bekannten Unternehmen zu generieren, der parallel zu den Bestandskundenauftragen
die Anfrage- und Auftragspipeline fullt.

Dadurch werden auch Anfragen ins Haus getragen, deren Umsetzung Neuland sein
kann. Wichtig ist dabei der Bearbeitungsprozess im Backoffice, der sich elementar von
den Prozessen im Bestandskundenbereich unterscheiden kann.

Stellen Sie die vorhandene Balance auf den Prifstand: Passt die Verteilung der eher
konsolidierenden Farmern und der eher Neugeschaftgetriebenen Huntern?

Achten Sie bei der Teamzusammensetzung auf die Verteilung der Starken und
Schwachen. Hier sollten neben der Erganzung der fachlichen Qualifikationen auch die
verhaltenstechnischen Eigenschaften beachtet werden. Farmer und Hunter ergéanzen
sich in ihren Starken und kdénnen die jeweiligen Schwachen gegenseitig ausgleichen.
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Tipp 2: Setzen Sie die jeweiligen Mitarbeiterstarken gezielt ein

Ist Ihr ,Hunter” vielleicht doch lieber ein Farmer? Tut er sich schwer mit der standigen
Kundenansprache auf unbekanntem Terrain? Oder ist es umgekehrt?

Manchmal erzielen Mitarbeiter an ihrem Arbeitsplatz deswegen nur Mittelmaf3, weil sie
sich nicht am richtigen Arbeitsplatz befinden.

Prafen Sie das im Mitarbeitergesprach und in der Vertriebstagung:
* Stimmen die Anforderungen mit der Qualifikation Uberein?
* Arbeitet der richtige Mitarbeiter am richtigen Arbeitsplatz?
* Passt dem Hunter, dem Farmer der Anzug, der ihm gegeben wurde?

Nun suchen Sie beispielsweise eine Verstarkung fur Ihr Team, dass Uberwiegend aus
Farmern besteht. Die Bestandskunden werden gut gepflegt, aber es fehlen Neukunden,
die die Lucken bei den Langlauferprojekten der Key Accounts fullen.

Diese Ausgangslage ist in der vertrieblichen Realitat haufig anzutreffen, weil die Farmer-
typen oft in der Uberzahl sind - das mihselige Akquisitionsgeschaft lasst griafien.

Dann schauen Sie doch zuerst einmal, ob unter Ihren Farmertypen nicht doch ein
versteckter Hunter schlummert, dem die Neukundenakquisition zuzutrauen ist.

Eventuell braucht er nur noch den letzten Kick, den er durch gezielte Trainingsmaf3-
nahmen erhalt, um so dann auch in der Lage zu sein, die Hunterrolle erfolgreich
umzusetzen.

Aber Achtung: Passen Sie lhre in der Regel von Farmerattributen gepragte Organisations-
struktur der Hunter-Mentalitat an. Sonst wird die Mischung nicht funktionieren, der
Hunter sich nicht aufgehoben fuhlen und die Ergebnisse hinter den Erwartungen zurtck-
bleiben.

Auch ist darauf zu achten, dass der Hunter kein ausgepragtes Besitztumssicherungs-Gen
ausgebildet hat, wie es der Farmer gerne in sich tragt. Die Beute wird erlegt, Uber die
Verteilung wird danach gesprochen. Sorgen Sie fUr eine gerechte Verteilung des erlegten
Wilds.

Das sichert den Frieden im Revier und jeder wird weiterhin gerne respektvoll mit der
Arbeit seines Nachbarn umgehen.
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Tipp 3: Praxisliicken schlieflen

Wenn das Farmer-Hunter-Verhaltnis in Balance ist und jeder Einzelne in Ihrer
Vertriebsmannschaft seinen richtigen Platz gefunden hat, so beginnen Sie, die noch
vorhandenen Kompetenzllicken zu schlie3en.

Jeder kann sich noch verbessern... bis zum Optimum ist stets noch ein bisschen Luft.
Zu empfehlen ist der folgende Schritt-fur-Schritt-Weg:

1. Schritt: Unterteilen Sie Ihre Verkaufsprozesse in die elementaren Phasen.

2. Schritt: Legen Sie dann die wichtigsten Aktivitaten, jeweils fur die Neukunden-
gewinnung und die Bestandskundenbetreuung getrennt voneinander fest.

3. Schritt: Gleichen Sie nun Kompetenz und Praxiserfahrung mit den ,neuen*
Anforderungen der definierten Aktivitaten ab.

Besteht hier und da Handlungsbedarf?

4. Schritt: Formulieren Sie fur jeden Farmer und fir jeden Hunter die fest gestellten
Kompetenzliucken und legen Sie im Einzelgesprach mit dem jeweiligen Mitarbeiter
die weiteren Manahmen fest und schliefen Sie so nach und nach die heute noch
bestehenden Lucken.

Tipp 4: Wohlflihlatmosphare schaffen

Denken Sie bitte daran: Ihr Team funktioniert nur im Ganzen. Jeder muss sich in seiner
Rolle, in seinem Umfeld wohl fihlen, um die optimalen Ergebnisse zu erzielen.

Zu Ihrem Verkaufsteam gehoren aber nicht nur Farmer und Hunter. Auch Assistenz-
krafte, Wassertrager, Koordinatoren und andere Mentalitaten sind von Noten, um aus
Ihrem Team ein richtig gutes und schlagkraftiges Verkaufsteam zumachen.

Bauen Sie zueinander passende kleine Teams im Team auf - binden Sie einzelne
Verantwortlichkeiten zusammen zu Verantwortungsteams, bilden Sie Allianzen, die sich
starken und motivieren.

Foérdern Sie den Wettbewerb... es missen nicht gleich die grofden Incentives sein -
heute steht auch bei vielen Verkaufsmitarbeitern an erster Stelle der Spaf3 bei der
Arbeit, die Erfullung etwas Nutzliches zu tun, gemeinsame Erfolge zu feiern.
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Teamwork...

...ist etwas wunderbares, wenn das Team miteinander harmoniert.
Wenn jeder weif3, was der andere kann und tut.

Wenn man sich aufeinander verlassen kann.

So halte ich das auch.

Mein Team besteht aus Spezialisten und jeder steht flr ein bestimmts Thema, eine
bestimmte Kompetenz.

Wir erganzen uns gegenseitig und kdnnen so fur unsere Kunden stets das Optimum
herausholen. Das macht Spaf und bringt Freude und jeder fuhlt sich wohl dabei.

Hier geht's zu meinem Experten-Team:

In diesem Sinne wunsche ich Ihnen und Ihrem Team einen mitreisenden Erfolg, der
Freude macht und das Unternehmen stabilisiert und nach vorne bringt.

Herzliche GriiRe
Ihr Rainer Bachmann

J —] Sie konnten mit dieser Broschire oder Techniken erfolgreich arbeiten oder
(y haben Anmerkungen oder weitere Ideen und mochten mir diese mitteilen?
IJ ’ Ich freue mich auf Ihre Nachricht und Ihr Feedback:
\ rainer.bachmann@messe-doktor.de
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Das Messegeschaft...

Vorbereitungsphase  Wartezeit Go  Selektion Ernte

Planung abgeschlossen Messe live Gewinn
Moch alles offen. Equipment geordert. Wolle Konzentration Wo werden jetzt

Keina Einladungan Subvertrage auf dan Kunden walche Krafte
verschicit, ainnvoll eingesstzt
Noch viel Zeit el

Umsetzung Mentales Messe online

Einladungen sind Training Machsalekiion
verschicki. Tests Pricetaien ssizen 22
Standbesetzung urid Emzlenzle L

definiert. :
;
e

...iIst ein wunderbares Business.

Ich liebe Messe.

Bei Beachtung einiger Faktoren, die schnell zu Erfolgsfaktoren werden, macht Messe
einfach sehr viel SpaR.

In oben dargestellter Grafik kbnnen Sie ein paar erkennen.

Viele Optimierungsmoglichkeiten kann man auch erahnen... in der Vorbereitung, auf der
Messe und im Nachgang.

Und genau hier habe ich mir zur Aufgabe gemacht, Sie
dabei zu unterstitzen, dass Sie und |hr Team die beste
Messe aller Zeiten erleben konnen.

Nutzen Sie meine Erfahrung, mein Knowhow und mein
Expertenteam.
Denn wir haben ein Bestreben:

Und das ist Ihr Erfolg!
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Rainer Bachmann
Rosenstr. 44
72770 Reutlingen

Buro: +49 7121 753 38 48
Mobil: +49 1525 39 36 269
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http://rainerbachmann-terminkalender.online SCAN ME

Rainer Bachmann ist als selbstandiger Berater seit Uber 30 Jahren vertraut mit den
vielfaltigen Aufgaben und Herausforderungen rund um Entwicklungs-, Produktions- und
Fertigungsprozessen in klein- und mittelstandischen Unternehmen (KMU).

Die jahrzehntelange Vertriebserfahrung als Elektrotechniker mit EDV-Schwerpunkt in
verschiedenen Branchen wird erganzt durch Knowhow in den Bereichen (Online-
)Marketing, Coaching und Messebusiness sowie den Erkenntnissen aus unzahligen
Beratungsgesprachen, Schulungen und Trainings, Vortragen und Moderationen.

Er ist Verkaufer und Messeganger mit Leib und Seele, Amazon-Bestseller-Autor und
Speaker und liefert immer wieder Impulse und Inspirationen - auch als der Werte-
Botschafter.

Da er sich schon lange fur das Thema Industrie 4.0 interessiert und sich (nicht nur) als
Vertriebsingenieur und Autor damit beschéaftigt, ist er seit 2019 auch als Steinbeis-
Projektleiter unterwegs.

Als Wertebotschafter und Weltethos-Ambassador berat er zudem kleine und mittlere
Firmen in den Bereichen Unternehmensethik, Mitarbeiterfindung und -bindung und als
Messe-Doktor mit seinem 5-R-Konzept zum Thema Fachmesse. Denn viele Unternehmen
bleiben unter ihren Méglichkeiten und verschenken somit viel Geld.
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