





Unsere Vison

Wir sind lhr Nr. 1 - Partner im Change Management

Auf dem Weg zu messbar und nachhaltig gesteigerter Sales Performance unterstiitzen, beraten und begleiten
wir lhr wertvolistes Kapital: Ihre Vertriebsmitarbeiter.
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Grundwerte unseres Geschaftsmodells

Unsere Klienten sind namhafteste Unternehmen und h u g Marktf hrer, die wir auf h chstem
Niveau qualitativ, leidenschaftlich und wertsch tzend begleiten.

Unsere Consultants und Mitarbeiter bieten durch fachliche Spezialisierung und einschl gige
Branchenkenntnisse Beratungsqualit t auf anspruchsvollstem Niveau. Sie zeichnen sich aus
durch h chstm gliche Individualit t und modernste Arbeitsweise.

Ihr Focus: das Potenzial eines jeden einzelnen voll auszusch pfen, Lust auf Erfolg zu wecken
und Ihrem Unternehmen neue Wachstumsimpulse zu geben.
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Unser Ziel

Mission possible

Seit zwanzig Jahren entwickeln wir innovative L sungen zur schnellen und sichtbaren Steige-
rung der Performance von Vertriebssystemen. Mit uns werden Verkaufspotenziale nachweis-
bar gesteigert. Quantitative und qualitative Ergebnisverbesserungen stehen im Mittelpunkt
unserer Projekte.

Weiterquali zierung im Verkauf verstehen wir in erster Linie als Performance-Steigerung der
Mitarbeiter unserer Auftraggeber.

Die Einf hrung neuer Verkaufs- und F hrungssysteme begleiten wir nachhaltig mit der avbc-
Change-Roadmap: eine zeitgem e Vorgehensweise, welche Betro ene zu Beteiligten macht.
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Immer mehr vom Gleichen, oder mal ganz was
Neues?

Der Streuverlust mehrt giger Seminare istimmens: Teilnehmer behalten meist nur einen Bruchteil
der vermittelten Inhalte und setzen unmittelbar nach der Durchf hrung zu wenig in ihre Praxis
um!

Mit der simadfi-Methode durchbrechen wir die Vergessenskurve: in kurzen intervallorientierten
Performance Workshops werden die Key-Learnings an konkreten Real Cases trainiert und unmit-
telbar in das Tagesgesch ft transferiert. Erst nach erfolgreicher Umsetzung ndet der n chste
Workshop statt. Das erh ht die Motivation zur Umsetzung und die Lust auf Leistung nachhaltig.
Vergessen wird fast unm glich!
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Klassische Lernkurve (Vergessenskurve) eines mehr-
t gigen Trainings: nach relativ kurzer Zeit entfallen
den Teilnehmern die vermittelten Inhalte und die
gew nschte Verhaltens nderung ndet nicht statt.

Intervalle

Der Abfall der Lernkurve wird durch simadfi unter-
brochen . Die Teilnehmer werden systematisch
angehalten neue Verhaltensweisen in die Praxis zu
transferieren. Kurze, gesta elte Einheiten plus Umset-
zungsbegleitung machen Vergessen fast unm glich!
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Das 4-Saulen-Konzept

Unser auf vier S ulen ruhendes, in sich geschlossenes Konzept garantiert, dass
unsere Kunden die Performance im Vertriebssystem nachweisbar steigern und
ihre Wettbewerbs berlegenheit ausbauen. Dabei werden die in der Branche
unserer Kunden relevanten Verkaufserfolgsfaktoren punktgenau erfasst und in
den unternehmensspezi schen Kontext platziert.
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simad®

relevante spezifische Performance systemische
Verkaufserfolgs- Situation Workshops Vorgehensweise

treiber des
Unternehmens

Unsere innovative L sung Sales Impact Advisory,

kurz simad®, ist ein modulares und prozessorientiertes
System, das durch seine vision re und ganzheitliche
Ausrichtung herk mmlichen Schulungen konzeptio-
nell weit berlegen ist.
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simad® fiir maximalen Erfolg im Vertrieb -garantiert!

Gesteigerte Performance im Vertrieb, Lust auf mehr Leistung beim Verkaufen das ist das Erfolgspo-
tenzial unseres ganzheitlichen und integrativen Konzepts Sales Impact Advisory, kurz simad®. Dieses
innovative System berzeugt durch die einzigartige Kombination von konomisch sinnvollen Modu-
len mit kundenspezi schen Prozessen.

Die Einf hrung neuer erfolgssteigernder Verkaufs- und F hrungssysteme begleiten wir w hrend des
gesamten Change Prozesses individuell und integrativ mit der simadfi-Methode.
Ziel: Betroffene zu Beteiligten machen.

Unsere Consultants generieren und implementieren gemeinsam mit den Teilnehmern in acht

sorgf Itig aufeinander abgestimmten Modulen L sungen, die den gestiegenen Anforderungen
der Kunden an die Gestaltung des Beratungs- und Verkaufsprozesses gerecht werden.
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Briefing durch das Management

Einarbeitung durch Begleitung

Konzeption der Module

Performance il Performance || Performance
Workshop 1 Workshop2 il Workshop 3

Performance | Performance
Workshop 4 Il Workshop 5

Abstimmung Management

Performance [l Performance [l Performance

Workshop 6 [l Workshop 7 | Workshop 8

Abstimmung Management

Abstimmung Management

FOLLOW-UP
"Distance-Coaching” iber 12 Monate

Feedbackschleife
Soll-Ist-Abgleich mit Auftraggeber




Unsere Skills

Verkaufen heute

Eine wachsende Vergleichbarkeit der Produkte und sich angleichende Qualit tsniveaus erschwe-
ren zunehmend eine Di erenzierung allein ber klassische Produkt- oder Leistungsmerkmale.
Der Vertrieb von Produkten und Dienstleistungen wird mit gestiegenen Anforderungen der
Kunden an die Gestaltung des Beratungs- und Verkaufsprozesses konfrontiert.

Der Dienstleistungsqualit tim Vertrieb, der Sales Excellence in Beratung und Verkauf, kommt
eine immer bedeutendere Rolle zu. Bildete die Beratungs- und Vertriebsqualit tfr her eher einen
Hygienefaktor im Rahmen des Produktvertriebs, ist sie heute klares Leistungs- und Pro lierungs-
merkmal. In besonderem Umfang gilt das im Premium-Segment.
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Relationship Model of Selling

40% Building Trust (rapport) Approach Telling 10%
30% Probe, Ask Questions & Listen Identifying Needs Qualifying 20%
20% Sell Benefits Making the Presentation Presenting Features 30%

Resistance & Closing Long & Hard 40%

Gaining Committment
Traditional Model of Selling

10% Reassure & Close
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lhre Garantie

Behaupten kann man viel, aber...

Auf Wunsch vereinbaren wir mit unseren Kunden eine Leistungsgarantie: Werden die zu Beginn
einer Zusammenarbeit vereinbarten KPI's nicht um mindestens 10 % verbessert, erh It der Kunde
- ohne wenn und aber - unser Honorar zur ck!
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Auszug einiger Beispiele

ABN Amro

Arthrex

Bang & Olufsen

Basler Kantonalbank
Bayer Industry Services
Bayern Invest

Bel Deutschland

BIB Bakemark

BMW AG

Bosch Siemens Hausger te
Dr. O.K. Wack Chemie
Epson

Feldschl sschen
Garant Immobilien
Glarner Kantonalbank
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Glas Tr sch
HASPA

HSBC Trinkaus
HypoVereinsbank
JuliusB r
Karstadt
Lekkerland

LGT

Loden Frey
Loewe
Mainmetall

MAN

Mont Blanc

Opel

Peek & Cloppenburg

Postbank

Primagas

Sahco

Sick AG

Sixt AG

Tchibo

Thurgauer Kantonalbank
UBS Deutschland

USM

Wempe

West LB

W hrl

ZF Trading

Z rcher Kantonalbank






