Phasen des B2B-Verkaufsprozesses

Branche,
Unternehmensgrolde und
Pain Points identifizieren.
Recherchekompetenz und
Marktkenntnis sind wichtig.

@ Zielkunden-Definition

Kaltakquise, Inbound-
Marketing und Social Selling
nutzen. Personalisierte
Ansprache und Ausdauer sind
entscheidend.

Leadgenerierung O?E

Telefon, LinkedIn oder E-Mail
nutzen.

3310 Erstkontakt Gesprachseinstiegstechniken
und schnelle Wertschopfung

sind wichtig.

Offene Fragen stellen und
aktiv zuhdren. Fragetechnik Bedart | 5"'@

und Branchenverstandnis €darisanalyse
sind wichtig.

Nutzenorientierte Darstellung
des Angebots. ROI-
Berechnung und Storytelling
sind wichtig.

n.l]/.l].'[l Angebot/Nutzenargumentation

Einwandbehandlung und
Abschlusstechniken

anwenden.
Verhandlungskompetenz und Verhandlung/Abscthss M
Abschlusstechniken sind
wichtig.

Follow-ups und Upselling

( © PNCIGSESASTSN Elgle ol [Sf={sll durchfuhren. Kundenbindung

und Cross-Selling sind wichtig.
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