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Verkaufssystem von Michael Kerstan

Wer braucht noch Verkaufer?

Entwicklung
unserer Clubs von
1980 bis heute

Fitnessgerate
heute

Gesundheits-
anamnese heute

Diese Kolumne befasst sich mit der Problemlosung, welche die signifikanten Fehler von Mitarbei-
tern im Verkaufsbereich eliminiert. Dabei stellt sich die Frage, welche Losungsansatze bundesweit
angeboten werden. Oft wird Clubbetreibern erzahlt, dass diese ihre Mitarbeiter (meistens Trainer)
regelmalSig auf Verkaufsschulungen schicken sollten. Allerdings wird aus einem hauptberuflichen
Trainer, der nebenberuflich verkauft, niemals ein erfolgreicher Verkaufer, egal wie viele Verkaufs-

seminare er besucht.

Vom Skispringer zum Boxer?

Anhand von Uber 1.000 Verkaufstrainings, die wir fir unsere Kun-
den gehalten haben, konnte nachgewiesen werden, dass keine
Verbesserung der Abschlussquote eintritt. Wenn Sie aus einem
Trainer einen Verkaufer machen wollen, dann kénnen Sie auch aus
einem Skispringer einen Boxer machen.

Verkauf Nummer 1

Der erste Verkauf lhres Unternehmens findet am Telefon statt.
Dort entscheidet sich, ob Ihr Interessent die Stufe 2, ein spateres
Verkaufsgesprach, erreicht. Die Drop-out-Quote (Versagensquote)
liegt bei sagenhaften 70 Prozent. Dies bedeutet, dass egal wie gut
Sie spater verkaufen, Sie bereits (iber 50 Prozent des Kundeninte-
resses verloren haben. Also mussen Sie dort anfangen.

Merke:
If you can’t measure it, you can’t change it!
Wenn man etwas nicht messen kann,
kann man es nicht verdndern.

Dies bedeutet, dass wir als Erstes ein lickenloses, automatisiertes
Kontrollsystem bend&tigen, um Ergebnisse liefern zu kdnnen, die als
Grundlage fur eine Veranderung dienen.
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Bei unserem ersten Gesprach mit Klienten legen wir haufig Mit-
schnitte von drei Kundentelefonaten vor, die unser GegenUber meist
in eine Schockstarre versetzen. Die Krénung des ganzen Desasters
wird dann erreicht, wenn wir unter Beisein des Mandanten anru-
fen und den betreffenden Telefonisten sagen, dass wir heute 15
Minuten nach Feierabend vorbeikommen wirden und einen 2-Jah-
res-Vertrag als Geschenk mit Vorauszahlung abschlieSen mdchten.

Bei 100 gefuihrten Telefongesprachen dieser Art waren die Mitar-
beiter in 97 Gesprachen nicht bereit, wegen 1.800 Euro 15 Minu-
ten langer zu bleiben. Machen Sie den Test, das Gleiche passiert
in Ihrem Unternehmen. Aber das Schlimmste ist, dass der Inhaber
von diesen Anrufen nie erfahren wurde.

Losung: Nur eine intelligente Telefonsoftware mit Gesprachsfrei-
gabe flr einzelne Mitarbeiter und einem Controlling in Echtzeit
bringt messbare Ergebnisse. Bei den von uns beratenen Clubs ist
eine Verdoppelung der telefonischen Terminierung innerhalb von
nur drei Monaten nachweisbar.

Bonusprovisionen als Vertriebsmotivator

Umfragen bei Gber 200 Clubs und Studioketten, die teilweise Uiber
40 Verkaufer haben, bestdtigen, dass eine Erhéhung der Provision
keine Veranderung der Abschlussquote ergibt.



Daher dient eine Abschlussprovision primar zwei Zielen:

1. Sie dient als Grundlage fir zukUnftige Gehaltsgesprache (dass
nur vertriebsorientierte Mitarbeiter mehr Geld im Unternehmen
verdienen kdnnen).

2. Bonusprovisionen erhalten nur die Mitarbeiter, die Ihre Ver-
triebsvorgaben erreichen.

Intelligente Provisionssysteme mussen einen Faktor des Gewinnes
miteinbeziehen: Liegt der Beitrag 2 Euro uber der Kostendeckung,
so kann der Verkaufer mit dem Faktor 10 hieraus 20 Euro Ver-
kaufsprovision erzielen.

Schafft es der Verkdufer, ein geringfligig rabattiertes Startpaket zu
verkaufen, so kénnen hieraus weitere 20 Euro Verkaufsprovision
erzielt werden.

Werden weiterhin 10 Personal-Trainer-Stunden verkauft, so erhalt
er weitere 30 Euro (10 Std. x 3 Euro).

Zum Abschluss werden pro Empfehlung weitere 5 Euro ausge-
schittet (2 x 5 Euro = 10 Euro). Somit kann ein guter Verkaufer
bei einem Vertrag 80 Euro Verkaufsprovision erzielen. Sollten al-
lerdings keine Personal-Trainer-Stunden verkauft werden, entfallt
auch die Provision fUr das Startpaket. Wenn der Verkaufer es zu-
dem nicht schafft, zwei Empfehlungen zu generieren, entfallen
samtliche Provisionsanspriiche, ausgenommen der Basisanspru-
che. Dies alles passiert automatisiert.

Der Sinn dabei ist eine positive Verstarkung von guten Verkdufern
unter der Bedingung, dass der jeweilige Verkaufer seine Vertriebs-
ziele erreicht hat. Somit kdnnen vertriebsorientierte Mitarbeiter
ohne Problem bei Vorgabenerfullung weit Gber 1.000 Euro Bo-
nusprovision erhalten. Nachdem diese positiven Vertriebs- und
Verkaufsprovisionsmodelle eingefuhrt wurden, sollte Ihr Unterneh-
men seinen Mitarbeitern das bestmogliche Verkaufssystem
zur Unterstiitzung anbieten. In der Praxis erlebt man jedoch
genau das Gegenteil:

Ein Verkaufer erklarte mir nach einem gelangweilten Clubrundgang,
dass ich leider Gottes keinen Rabatt auf ein Startpaket erhalten
kann, da ich privat versichert bin. Spater fragte ich aus Hoflichkeit,
ob ich das Getrank, welches ich wahrend des Verkaufsgesprachs
bestellt hatte, noch zahlen kénnte. Daraufhin wurde ich zum Tresen
begleitet und dort ohne Verabschiedung stehen gelassen.

Auch hier haben Schulungen nichts bewirkt und die reale Ver-
kaufsleistung geht gegen Null.

Wenn sich Clubs nicht endlich dazu aufraffen, die Kernaufgaben
zu standardisieren, wird dies langfristig zu drastischen Verande-
rungen fuhren.

Das sicherlich beste Verkaufsprogramm der Branche hat
nun alle funktionierenden Lésungen zusammengefasst und
kann eine signifikant hohere Abschlussquote nachweisen.

Dies passiert durch zwei grundlegende Veranderungen:

1. Nicht nur das Verkaufsprogramm ist vorgegeben, sondern die
komplette Gesprachsfihrung wird dem Mitarbeiter zur Unter-
stltzung mittels Bildern als vorgefertigtes Storytelling geliefert.

2. Das gesamte Verkaufsgesprach wird von einem Avatar gefihrt
und der Verkaufer muss dem Interessenten nur noch beim Be-
dienen helfen.

IST ES FUR SIE INTERESSANT, DEN VERTRAG IM VORAUS MIT
NACHLASS ZU BEZAHLEN?
(NUR NOCH 23 VERFUGBAR)

NEIN, NICHT INTERESSANT JA, SEHR INTERESSANT

Ihr persanliches Betreuungspaket
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Die Automobilindustrie bedient sich seit vielen Jahren solcher Sys-
teme und schafft es, durchschnittlich 27 Prozent zusatzlich zu ver-
kaufen. Erste Tests haben nachgewiesen, dass Clubs, die das neue
Kerstan Consult Verkaufssystem anwenden, eine um 16 Prozent
hohere Abschlussquote zuzlglich 30 Prozent mehr Umsatz pro
Vertrag generieren.

Verbinden Sie dieses KC-Avatar-Verkaufssystem nun mit dem von
uns entwickelten Telefon-Terminierungs-System, so kénnen Sie
muhelos bis zu 50 Prozent mehr Neuvertrage in Verbindung mit 30
Prozent Mehrertrag pro Mitgliedschaft erreichen.

Gerne zeigen wir lhnen auf unserem Start-Up-Seminar, wie leicht Sie
auch in lhrem Unternehmen noch erfolgreicher werden kénnen. Be-

suchen Sie diesbezuglich unsere Website: www.kerstanconsult.de.

Ihr Michael Kerstan

Michael Kerstan
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