Mit Guided Selling ein
positives Kundenerlebnis
gestalten

Sieben Grundsatze fur Guided Selling,
die jeder B2B-Verkaufsprofi
kennen sollte




Kostspielige Reibungs-
verluste verringern

Laut Forrester antworteten 54 % der internationalen IT-Vertriebsmitarbeiter positiv mit 'Ja",
als sie gefragt wurden, ob sie ihr eigenes Geld in Technologie investieren wirden, die ihre
Arbeit erleichtert!

Der typische Verkaufsprozess weist zwischen dem ersten Kontakt und dem
Vertragsabschluss viele Reibungspunkte auf, die ihn verlangsamen. Guided Selling soll
diese Reibungsverluste vermeiden, indem den Vertriebsmitarbeitern wiederholbare
Prozesse zur Verfligung gestellt werden, die den Kunden die fur ihre Kaufentscheidung
notwendigen Informationen zur Verfligung stellen.

Guided Selling soll vor allem das Kundenerlebnis verbessern und somit auch die Umsatze
erhohen. Oder wie Forrester sagt: ,,Ein positives Kauferlebnis kann der Anfang einer
langen und gesunden Kundenbeziehung sein.”?

Hier sind sieben Grundsatze fir Guided Selling:

1. Vorhandene Engpdsse erkennen 5. Produktflrsprecher erméglichen
2. Kommunikativen Ansatz wahlen 6. Kauferlebnis optimieren
3. Effizienz des Vertriebs verbessern 7. Abschlussquote erhéhen

4. Interaktive Inhalte erstellen

Guided Selling
hilft Ihnen:

« Neue Vertriebsmitarbeiter schneller

fit machen

« Verkaufszyklus verkiirzen

« Rentabilitat erhohen

« Ablaufe fur Kaufer verbessern

« Hohere Umsatze erzielen




Vorhandene Engpasse
erkennen

Bevor Sie Ihre Verkaufsablaufe optimieren konnen, missen Sie vorhandene Liicken
in ihrer Configure-Price-Quote-Abfolge (CPQ) identifizieren. Hierzu konnen gehoren:
(1) Interne veraltete Systeme, die den Verkaufsprozess unnétig kompliziert machen,
(2) keine schnelle Reaktion auf Kundenanfragen oder (3) fehlende oder inkonsistente
Informationen fiir den Kunden.

Wahrend 9 % der B2B-Kaufer sagen, dass ihre Unternehmen immer weniger Zeit fur
Kaufentscheidungen bendtigen, sind nicht weniger als 54 % anderer Meinung und
sagen, dass immer mehr Zeit bendétigt wird.> Um dieses Hindernis zu Uberwinden,
muss der Vertrieb sich heute mehr denn je darum kimmern, Engpasse im
Verkaufsprozess zu erkennen und zu beseitigen.

Gemals den Forschungsergebnissen von Forrester mochten moderne Kunden die
gewdunschten Produkte auf den von ihnen bevorzugten Kanalen kaufen. Veraltete
Software hingegen beschrankt die Moglichkeiten fur den Kunden, Kontakt zum
Anbieter aufzunehmen, hindert den Vertrieb daran, zusatzliche Umsatze zu machen
und bietet einem Unternehmen eine zu geringe Anzahl an Wegen, dem Kunden die
Produkte anzubieten.

Fein abgestimmte CPQ-Software dagegen verringert Reibungsverluste beim
Verkaufsprozess, bietet hrem Vertrieb Moglichkeiten, zusatzliche Umsatze zu
erzielen und bietet zugleich dem Kunden die Freiheit, sich an der Gestaltung
der Losungen zu beteiligen, so dass sie sich nahtlos ins eigene Geschaftsmodell
einfigen.

54 % der B2B-
Kaufer sagen,
dass immer mehr
Zeit fur Einkaufe
bendtigt wird.”




Kommunikativen
Ansatz wahlen

Die Interaktion mit Online-Kaufern in einer kommunikativen Weise macht einen
ansonsten umstandlichen Konfigurationsprozess weitaus angenehmer.

Komplizierte Konfigurationsprozesse verlangern in der Regel den Verkaufszyklus, was
weder fir den Kéufer noch fir den Vertrieb gut ist.

Anstatt die Kunden dadurch zu Uberwadltigen, dass ihnen samtliche Konfigurations-
maoglichkeiten auf einmal angeboten werden, wird Kunden beim Guided Selling durch
eine Abfolge logisch aufgebauter Fragen mit nttzlichen Zusatzinformationen zur fur
ihn richtigen Losung gefuhrt. Eine CPQ-Plattform kann die Tools bieten, die hierfir
notwendig sind.

o Im Durchschnitt erleben die Best-in-Class-CPQ-Nutzer ein fiinfmal hoheres
Umsatzwachstum pro Jahr.®

- Die Verbraucher sind anspruchsvoller denn je und bestehen auf einem
Kauferlebnis ,nach Amazon Art* mit Echtzeit-Interaktion, umfangreicher Preis- und
Lagerbestandstransparenz und solidem Guided Selling.’

Es ist erwiesen,
dass bessere
Kauferfahrungen
ZU einer grolseren
Kundenbindung

fuhren.”




Effizienz des Vertriebs
verbessern

Wenn die Transaktionsgeschwindigkeit eine so wichtige Rolle im Entscheidungsprozess
des Kaufers spielt, bendtigen die Vertriebsmitarbeiter Werkzeuge und Ressourcen, um
wiederholbare Aufgaben zu automatisieren und dringende Anfragen zu erkennen, die eine
sofortige Reaktion erfordern.

Effiziente Technologien wie CPQ-Losungen werden diesen Anforderungen gerecht, indem
sie Verwaltungsaufgaben des Vertriebs automatisieren und so die fur den eigentlichen
Verkauf zur Verfligung stehende Zeit erhohen.®

59 % der B2B-Kaufer wirden lieber selbst online recherchieren statt mit einem Verkaufer
zu sprechen. Daher mussen B2B-Anbieter einen Guided-Selling-Ansatz einrichten, bei
dem der Kunde selbst entscheiden kann, wie er mit dem Unternehmen kommuniziert.
Hierdurch haben die Vertriebsmitarbeiter auch mehr Zeit, sich auf die heikesten Leads zu
konzentrieren."

/0 % der B2B-
Kaufer wahlen
Anbieter, die
schnell reagieren’

Lesen Sie auch die
Branchenperspektive
Beschleunigen Sie lhren
Verkaufszyklus mit
CPQ-Technologie
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Mehr Erfolg mit
interaktiven Inhalten

Laut einer aktuellen Infografik von Jared Dodson erfolgt heute 67 % des
Einkaufsprozesses der B2B-Kaufer digital. Und 9 von 10 B2B-Kaufern sagen, dass
Online-Inhalte eine mittlere bis groke Wirkung auf inre Kaufentscheidungen haben.”
Daher kann Ihnen Guided Selling auf einer Onlineplattform Umsatzsteigerungen
bringen.

DarUber hinaus bieten Ihnen interaktive Inhalte, vor allem in Form eines Konfigurators,

die einmalige Gelegenheit, die Kunden uber Ihre Produkte und Dienstleistungen zu
informieren.

Im Gegensatz zu Cold-Call-Selling oder personlichen Verkaufsgesprachen kénnen
die kinftigen Kunden bei digitalen Inhalten Ihre Angebote in Ruhe prifen, ohne

sich unter Druck gesetzt zu flihlen. So befassen sie sich bereits intensiv mit Ihren
Produkten und Dienstleistungen, bevor sie sich an Ihre Vertriebsmitarbeiter wenden,
um letzte Details zu klaren.

Verringert Berthrungsangste « Fuhrt zu erneuten Besuchen
und Weiterempfehlungen

Gibt dem Kaufer mehr Kompetenzen

« Erzeugt Leads
Informiert

Verbessert die Konzeptbindung

Bringen Sie
interaktive
Inhalte in lhren
Verkaufsprozess,
um

» Produktfiirsprecher zu ermdéglichen,

« Fachkenntnisse zu vermitteln und

« das Kundenerlebnis zu verbessern.




Produktflrsprecher
ermoglichen

Wenn dem Kunden auf jeder Stufe einer Konfiguration mehr als eine Handvoll von
Moglichkeiten angeboten werden, kann er sich leicht Uberfordert fihlen und bricht
dann den Kontakt ab. Daher kommt es auf ein Uberlegtes, behutsames Vorgehen
an. Statt den Kunden mit allen denkbaren Varianten und Anpassungsmaoglichkeiten
gleichzeitig zu Uberfallen, sollte ein schrittweiser Weg aufgebaut werden, der den
Kunden nach und nach zu den gewiinschten Optionen fihrt.

Wenn Unternehmen sich nach neuen Produkt und Serviceleistungen umsehen, die
von mehreren Bereichen oder Abteilungen verwendet werden sollen, vervielfaltigt
sich auch die Anzahl der am Einkauf Beteiligten. Das bedeutet einen langeren
Kaufvorgang und zusatzliche Arbeit flr jene internen Mitarbeiter, die beim Kunden
Flrsprecher fiir Ihr Produkt sind.”

45 % der B2B-Kaufer stimmen der Aussage zu, dass die Zahl der am B2B-
Einkaufsprozess Beteiligten wachst.* Daher ist es wichtig, dass Vertriebsteams die
notwendigen Werkzeuge haben, um die sich erweiternden BedUrfnisse ihrer Kaufer
zu befriedigen.

Wenn Produktflrsprecher mit Sebstbedienungstools wie Konfiguratoren, FAQs,
ROI-Rechnern, Vergleichsdatenblattern und aufgezeichneten Demos ausgestattet
sind, konnen sie die schwierigen Fragen beantworten, die erforderlich sind, um
Entscheidungstrager in ihnrem Unternehmen zu Uberzeugen und schneller deren
Zustimmung zu erhalten. Dadurch machen Sie schneller Umsatze und der Kunde
kann schneller die Vorteile Ihres Produkts nutzen.

45 % der B2B-
Kaufer sagen,
dass die Zahl
der am B2B-
Einkaufsprozess

Beteiligten
wachst."

Forschungsbericht lesen:

Aberdeen: Es geht um diese
Fahigkeiten: Best-in-Class
Vertriebskompetenzen, die

CPQ-Implementierungen
unterstiitzen
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Kauferlebnis optimieren

Heute kann der Vertrieb nicht mehr nach dem Gieldkannenprinzip arbeiten. Vor

allem deshalb nicht, weil die Verkaufsprozesse immer komplexer werden, da mehr
Entscheidungstrager beteiligt sind. Guided Selling ist ein aktiver Prozess, der auf
bewahrten Erfolgsrezepten aufbaut, um den Verkaufsvorgang von morgen zu optimieren.

Indem Sie genau erfassen und tiberpriifen, was bei lhnen zum Verkaufserfolg fiihrt, Mehr als 70 %
konnen Sie Best Practices in Ihrem Vertrieb erkennen und sie zum Standard machen. .
der Vertriebs-

Hierbei unterstitzt Sie eine CPQ-L6sung.
mitarbeiter sagten,

Laut Forrester, ,verbessert eine CPQ-Losung die B2B-Kauferfahrung durch den Verkauf

der richtigen Produkte, zum richtigen Preis, an den richtigen Kunden, zur richtigen daSS CPQ—
Losungen den

Zeit und auf dem vom Kaufer bevorzugten Kanal.“*® CPQ-L6sungen bringen Vorteile
wie kirzere Vertriebszyklen, weniger Gesprache bis zum Abschluss sowie hohere

allgemeine Rentabilitét und Umsatz. Verka ufszyklus
splrbar verkirzen.”

Video anschauen:
Infor CPQ-Demo



https://player.vimeo.com/video/136112167

Abschlussquote ernohen

Ob digital oder telefonisch, richtig gemachtes Guided Selling verringert Reibungsverluste,
hilft dem Kaufer, schneller die fUr ihn optimale Losung zu finden und erleichtert relevante
Verkaufsgesprache mit informierten Kunden.

Obwohl 55,6 % der Vertriebsmitarbeiter sagen, dass die Nutzung einer CPQ-L6sung die
Zeit bis zum Abschluss um Uber 20 % verringert,”® berichten nur 33 % der Unternehmen,
dass sie in Verkaufstools investieren.”

Um mehr Abschlisse zu erreichen, miussen Vertriebsteams:
- In Verkaufstools investieren, die Uber den Personalbestand hinaus skalierbar sind®
« Ressourcen zur Verfligung stellen, damit neue Vertriebsmitarbeiter schneller fit sind?'

« Interne Vertriebs- und Marketingprozesse auf den Entscheidungsweg der Kunden
abstimmen — hierdurch allein werden bis zu 15 % mehr Abschliisse erzielt??

56 % der
Vertriebs-
mitarbeiter
sagen, dass die
Nutzung einer

CPQ-LGsung
die Zeit bis
zum Abschluss
um Uber 20 %
verringert.




Guided Selling
in Aktion

Nachste Schritte

1. Vorhandene Engpdasse erkennen

2. Kommunizieren, nicht anpreisen

3. Effizienz des Vertriebs verbessern

4. Engagement mit interaktiven Inhalten erh6hen
5. Produktfiirsprecher erméglichen

6. Kauferlebnis optimieren

7. Abschlussquote erhdhen

Mehr Umsatze in diesem Quartal. So maximieren Sie
Umsatze und Rentabilitat Ihrer Vertriebsorganisation:
Hier klicken.

66

Da wir immer neue
Verbesserungen einfiihren, die
Komplexitat unserer Produkte
erhéhen und zugleich immer
mehr Neues anbieten, wird

die CPQ-Aufgabe immer
komplizierter. Wenn wir dabei
die Vertriebsmitarbeiter allein

Kontaktieren Sie uns:

1 infor.com/cx

W Ccxsuite@infor.com
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Uber Infor

Infor bietet Cloud-Applikationen fiir ausgewahlte Branchen an. Das Unternehmen zahlt 15.000 Angestellte und mehr
als 90.000 Kunden in mehr als 170 Landern. Mit Infor-Software konnen Anwender ihre Geschaftsprozesse optimieren.
Weitere Informationen finden Sie auf www.infor.de.
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