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Zusammenfassung Verkauf 
Hinweise für Fallstudien: 
 

- Bei der Kundenselektion ist in jedem Fall eine ABC-Analyse zu erstellen. Nach dieser ABS-
Analyse ist immer der Entscheid zu fällen, welche Kundenklassen direkt bearbeitet werden 
sollen. 

 
- Ebenso wichtig wie die Kunden-Umsatzstruktur ist für die Verkaufsleitung die Ermittlung 

und Kontrolle der Kundenpotenziale und deren Ausschöpfungsgrad durch die eigene 
Unternehmung. 

 
- Ziele so definieren als seien sie schon passiert -> Endzustand z.B. 

Die Steigerung wird betragen 
Wir erreichen 
Wir realisieren 
Wir schliessen ab mit 

 
- Stärken und Schwächen finden wir in der eigenen Unternehmung und im M-Mix. Gefahren 

und Chancen finden wir im Rest des Marketing-Gesichts (Mitbewerber inkl. deren M-Mix, 
Handel, externe Beeinflusser, Endverbraucher und Umweltfaktoren 

 
- Bei persönlicher Beurteilung 

 
+ - 
 

 
 

 

 
Fazit: 

 
- Bei Budget immer 5 – 10% Reserve einplanen 

 
- Mit Farben den Fallstudientext markieren: 

rot = Negativ / Schwächen, Gefahren 
grün = Positiv / Stärken, Chancen 
blau = Beschreiben Sie 
gelb = Begründen Sie 

 
- Doppelnennungen sind nicht zulässig / vermeiden 

 
- Immer schreiben Muster-Auto (Nicht nur Muster) 
- Bei Massnahmen immer Termin und Verantwortung aufführen 
-  
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Zusammenfassung Verkauf 

1. Verkaufskonzept 
 
 
 

MARKETING – KONZEPT 
 

 
 
 
 

KOMMUNIKATIONS – KONZEPT = 4 P 
 

 

    Verkaufskonzept 
 
 

VERKAUFSSTRATEGIE 
 

6 Subvariablen  

1. Kundenselektion 
2. Produkteselektion 
3. Kontaktqualität 
4. Kontaktquantität 
5. Kontaktperiodizität 
6. Feldgrösse 

 Wem verkaufen wir ? 
 Was verkaufen wir ? 
 Wie ist der Kontakt gestaltet ? 
 Wie oft halten wir Kontakt ? 
 Wann findet der Kontakt statt ? 
 Wo findet der Kontakt statt ? 

 

 
Verkaufskonzept 
 
 
 

PRIMÄRE VERKAUFSPLÄNE  SEKUNDÄRE VERKAUFSPLÄNE 

Umsatz &  
DB-Pläne Einsatzpläne  Motivations & 

Entlöhnungspläne 
Organisations- 

planung 
Personal- & 

Ausbildungspläne 
 Umsatzpläne 
 DB-Pläne 
 Absatzpläne 

 Kontaktplanun
g 

 Zeitplanung 
 Tourenplanun
g 

 Verkaufsstufe
npl. 

  Verkaufshilfen 
 Lohnsystem 
 Motivations-
planung 

 Aufbauorganis
at. 

 Ablauforganis
at. 

 Info-Systeme 

 Bedarfsplanun
g 

 Selektionsplän
e 

 Ausbildungspl
äne 

 Einführungspl
äne 

 
 
 
Legende:  rot = nur wenn verlangt   Organigramm Unternehmen 
 

DETAILKOSTEN 
 

 
 

 
 

KONTROLLE 
 

 
 

 
 

KORREKTURMASSNAHMEN 
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Zusammenfassung Verkauf 

2. Definition 
Zwischenmenschlicher Prozess bei dem der Verkäufer den potenziellen Käufer über ein 
Leistungsangebot informiert, ihn vom Nutzen überzeugt. Bei der Auswahl und der Anwendung wirkt 
er beratend und führt so den Abschluss eines Kaufvertrages / Auftrages herbei. 
Wichtiges Merkmal: Kontakt zwischen Käufer und Verkäufer. 
 

3. Verkaufstätigkeiten 
• Gewinnung von Infos über Kunden 
• Erlangen von Aufträgen 
• Beratung 
• Instruktion und Präsentation von Leistungen / Produkten 

 

4. Teilfunktionen 
• Akquisition: Gewinnung neuer Kunden 
• Kommunikation: Dialogpartner des Kunden 
• Information: Sammlung + Aufbearbeitung von Infos -> Verkaufstrategie 
• Service: Qualitäts- oder Regalcheck, Merchandiser, CC 
• Koordination: Abstimmung / Durchsetzung interner Aktivitäten für Kunden 

 

Erscheinungsformen des Verkaufs 
Gliederung nach 

• Objekten: Konsumgüter, Dienstleistungen, Investitionsgüter 
• Ort: 

Innenverkauf / Platzverkauf / Käufer zum Verkäufer 
Aussenverkauf / Feldverkauf: Verkäufer zum Käufer 

• Kontakt: 
Persönlich: Aussendienst, Verkäufer, Messe Party 
Semipersönlich: Telefon 
Unpersönlich: Brief, Fax, Teletext, Teleshopping, Internet, Versand, Selbstbedienungs-
Tankstellen 

• Individualität und Problemhaftigkeit: 
Fahrverkauf: Getränkezusteller 
Auftragsabfrage: Ordersätze Grosshandel 
Imagepflege: Pharmabereich durch Arztbesucher 
Outsourcing: F + E Aufgaben 
Interaktiver Verkauf: Unternehmensberatung 

• Stellung des Verkäufers: Grosskunden -> Key Accounter, GL und MA-Leiter 
 

5. Verkaufsformen 
 
Verkaufsform Platzverkauf Feldverkauf 
Persönlich Ladenverkauf mit Bedienung 

Permanente Ausstellung (Show 
Room) 
Sonderverkauf 

Kundenbesuche 
Telefonverkauf 
Fahrverkauf 
Messeverkauf 

Unpersönlich Ladenverkauf mit 
Selbstbedienung 

Automatenverkauf 
Versandhandel 
Direktmail 
Teleshopping 
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Zusammenfassung Verkauf 

5.1. Persönlicher Verkauf: 
• Pflege Kundenbeziehungen • Persönlich 
• direkte Kommunikation  

 

5.2. Aussendienst: 
• Aufsuchen der Kunden • Kundengespräche 
• Kontaktpflege • Produkte anbieten 
• Bestellungen entgegen nehmen • Infos beschaffen von Annehmern, 

Mitbewerbern, Markt 
 

5.3. Innendienst: 
• Auftragsabwicklung • Beratung / Anfragen 
• Bestellungsabwicklung  

 

5.4. Key-Account – Grosskundenberater: 
• Analyse Warenpräsentation • Vergleiche Präsenz 
• Beurteilung Grosskunden • Analyse Politik 
• Kombination der Instrumente des 

Herstellers und Handel 
• Problemlösungshilfen 

• Reinverkauf, Durchverkauf und 
Rausverkauf unserer Produkte bei den 
Grosskunden 

• Massnahmenpläne für Konzepte mit 
Grosskunden 

• Steuerung des Kontakt- und 
Beeinflussungsnetzes 

• Kontrolle Massnahmen 

• Kontrolle pro Grosskunde • Betreuung der Grosskunden 
• Koordination der Massnahmen 

(Hersteller Marketing) 
 - Ziele und Strategien, CI-Strategie 
 - Festlegung Einzelbudget 
 - Abstimmung der Massnahmen auf PM, 
   VF, W, VL und AD 

 

 

5.5. Merchandiser / Verkaufsförderer: 
• Regalpflege • Preisauszeichnung 
• Aufnahme Bestellungen • Warenrücknahme 
• Dekoration • Betreuung Verkaufspunkt (VF) 
• Motivation und Instruktion des 

Personals 
 

 

5.6. Verkaufsniederlassung / Filiale: 
• In der Richtigen Form beraten • Nur eigene Produkte verkaufen (Fast 

nicht möglich) 
 

5.7. Vertragshändler 
• Absatzorgan • Vertrag mit Hersteller 
• Führt Produkte und setzt sie nach MK-

Konzept vom Hersteller ab 
• Lagerung 

• Kunde- Und Reparatur-Service • Rechtlich selbstständig 
• Nutzt Namen vom Hersteller • Exklusiv oder mehrere Hersteller 

 

5.8. Networking 
• Agenten, Markler, Kommisionär • Telefonmarketing / -Verkauf 
• Messen, Ausstellungen  
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Zusammenfassung Verkauf 

6. Medialer Verkauf – unpersönlicher Verkauf 
Medien übernehmen den grössten Teil der Verkaufsaufgabe. Medien = Alle Mittler, Verbindenden 
Elemente, Zwischenglieder und Verkaufauslösende Stimuli ausser Menschen. Verkaufsaktion über 
Korrespondenzweg oder direkt über Medien. Bestandteil des Direktmarketings. 
 

6.1. Direkter Medialer Kontakt 
• Schriftlich, Katalog, Prospekt, Muster und Proben 
• Elektronisch, Internet, E-Mail, Telefon 
• Kombinierte Tele-  Speichermedien: Bildschirm, CD-Rom 

 

6.2. Kombinierter Personaler und medialer Kontakt 
• Vorführung Katalog, Muster, CD-Rom 

 

6.3. Indirekter Kontakt 
Massenmedien: Print (Anzeigen, Beilagen), Funkmedien (TV-Spot Mittel zum bestellen) 
 

6.4. Interaktiver Verkauf 
Kommunikation zwischen Anbieter und Nachfrager -> Interaktiv 
 

7. Entscheidung für die Wahl der Verkaufsform 
Form Vorteil Nachteil 
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Zusammenfassung Verkauf 

8. Schritte der/des Verkaufsplanung/-Konzepts 
Vorplanung aller Verkaufsaktivitäten. Es wird geplant Was – Wem – Wieviel – Wann – Wo Verkauft 
werden soll. 
 

8.1. Verkaufsziele 
 

 
 
Quantitative Qualitative 
Absatz- und Umsatzziele Umschreibung wie der Kunde Betreut wird 
DB-Ziel Imageziel: x% der Bevölkerung soll unsere 

Firma in Verbindung bringen mit Fortschritt 
Verkaufskostenziel Kundenzufriedenheit soll um x% gesteigert 

werden 
Distributionsziel Dienstleistungsqualität soll um x% gesteigert 

werden 
Kosten werden gesenkt um x% Wissensziel: x Kunden wissen, dass unser 

Kundendienst einmalig ist 
 Verhaltensziel: x Kunden wollen keine 

Substitutionsprodukte 
 
Zielguppe Qualitativ Quantitativ 
Eigene Mitarbeiter Motivation 

Kenntnis im Gestalten von POS 
Produktkenntnisse 

Umsatz 
Kontakthäufigkeit 
Generieren von POS 

Handel Dem Produkt eine besondere 
Stellung beimessen 
Produktkenntnisse 
Optimale Beratung 

Umsatz 
Unsere Produkte ins Sortiment 
Lagerumschlag verbessern 
Zweitbestellung generieren 
Frequenz am POS steigern 
Regalanteil steigern 

Produktverwender Identifikation mit dem Produkt 
Produktkenntnisse (Nutzen) 

Probekauf 
Umsatz 

Ex. Beeinflusser Identifikation mit dem Produkt 
Produktkenntnisse 

Produktempfehlungen 

 
Ziel 
Was 

Beschreibung 
Wieviel 

Wo Bis 
Wann 

Verant. Qual. Quant. 
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Zusammenfassung Verkauf 

8.2. Massnahmen 
 

 
 

 
 
Massnahme Begründung Termin Verantw. 
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Zusammenfassung Verkauf 
 
Zielgruppe Massnahmen 
Eigene Mitarbeiter Schulung 

Gute Unterlagen 
Anzahl Mitarbeiter 
Feldgrösse 

Handel Prospekte 
Schulung 
Gute Unterlagen 
Kontaktqualität 
Kontaktquantität 

Produktverwender Informationsabende 
Cocktails 
Ausbildung 
Vorträge 
Broschüren 
Kundenselektion 
Produktselektion 

Ex. Beeinflusser Informationen 
Vorträge 
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Zusammenfassung Verkauf 

8.3. Verkaufsstrategie / Subvariablen 
Massnahmen die zur Erreichung der Ziele führen 
 

8.3.1. Kundenselektion (Wem?) 
 

 
 
Auswählen / bestimmen der Kundengruppen, die bearbeitet werden sollen. 
Selektion in Kundenklassen A, B, C, D-Kunden (N-Kunden = neu zu gewinnen) 
 
***Paretoprinzip 20% der Kunden machen 80% des Umsatzes*** 
 
Einfaktorelle Kundenportfolios 

 
 
Selektion der einzelnen Kunden: 
Bestandespflege = Besuch 
Neuakquisition = Gewinn neuer Kunden 
 
Selektion der Kontaktpersonen beim Kunden: 
Investitionsgüter Konsumgüter 
Verwender (Arbeiter, Abteilung Einkäufer, Category Managers in grossen 

Unternehmen 
Interne Besteller (z.B. Meister) Marketingabteilung 
Immer häufiger so genannte „Buying Centers“ Lagerabteilung 
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Zusammenfassung Verkauf 

8.3.2. Produktselektion (Was?) 
 

 
 
Festlegen welche Sortimentsteile dem Kunden im Verkaufkontakt angeboten werden sollen. Welche 
Produkte für welchen Kunden? Ergänzungsprodukte 
 

 
 

8.3.3. Kontaktqualität (Wie?) 
 

 
 
Die Kontaktqualität ergibt sich aus dem Inhalt und Umfang des einzelnen Verkaufskontaktes. Ist 
die Schlüsselgrösse der Verkaufsstrategie 
 
Kontaktdauer 
Verkaufsgespräch 
Verkaufshilfsmittel 
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Zusammenfassung Verkauf 

8.3.4. Kontaktquantität (Wieviel?) 
 

 
 
Gibt an wie viele Male die Kunden und potenziellen Käufer Kontaktiert werden sollen unter 
Berücksichtigung 
 
Verkaufsbudget 
Erklärungsbedürfnis 
Informationsstand Kunde 
Erst-, Einzel, Regelmässige Abschlüsse 
Gross- oder Kleinkunden 
 

 
 

8.3.5. Kontaktperiodizität (Wann?) 
 

 
 
In welchen Zeitabständen wird der Kunde besucht. 
 

8.3.6. Feldgrösse (Wo?) 
 

 
 
Umreisst den zu bearbeiteten Markt, ausdrücklich in der Anzahl Kunden pro AD 
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Zusammenfassung Verkauf 
8.4. Primäre Verkaufspläne 

8.4.1. Umsatzpläne 
 

 
 
Geben an wie hoch der Wert der Abzusetzenden Leistung sein soll 
 

8.4.2. Einsatzplanung 
Wird bestimmt, welche Verkaufskontakte zu welchem Zeitpunkt, an welchem Ort, zwischen 
welchen Kontaktpersonen stattfinden sollen. 
 

8.4.3. Streuplanung 
 

 
 
Festlegung der Operationsgebieter für den Verkauf d.h. Umfang und Form der Verkaufs-Gebiete 
Nach Geographischen 
Nach Kundenkriterien 
Nach Accounts 
 

8.4.4. Zeitplanung 
 

 
 
Zeitliche Verteilung Verkaufs-Einsätze. Basis Streuplanung. 
Tourenplanung = Welche Kunden sind auf einer bestimmten Tour in welcher Reihenfolge, durch 
welche Vertreter zu besuchen 
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Zusammenfassung Verkauf 

8.4.5. Kundenprinzip 
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Zusammenfassung Verkauf 

8.4.6. Blattprinzip 
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Zusammenfassung Verkauf 

8.4.7. Berechung benötigte AD’s aus Streuplan 
 
Nehmen Sie nie mehr als 200 Besuchstage. Wenn die AD’s z.B. noch bei Ausstellungen mitwirken 
müssen, dann 190 Tage. 
 
Falls es die Aufgabenstellung nicht ausdrücklich verlangt, dann genügt die Angabe der Tage: 
Annahme 200 Besuchstage. 
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Zusammenfassung Verkauf 

8.4.8. Verkaufstufenplanung 
Abstimmung, Synchronisation der verschiedenen Marktbearbeitungsmassnahmen. Vor allem bei 
der Einführung neuer Produkte und der Gewinnung neuer Kunden, sind Verkaufsstufenpläne 
notwendig. 
 

Kundenakquisition 

Massnahmen         Verkaufsstufenplan 
begründen..! 

Verantw. Termin Kosten 

Vorbereitungsphase 
Strategie und Ziele festlegen 
Selektion und Kauf von potentiellen Adressen 
Persönlicher Werbebrief erstellen und versenden 

Verkaufsphase 
1. Kundenbesuch, Vorstellen, Bedarfsabklärung 
Nachfassbrief mit Unterlagen zustellen 
2. Kundenbesuch, Verkaufsgespräch  
Referenzen abgeben, usw. 
3. Kundenbesuch, Abschluss tätigen 

Nachbearbeitungsphase 
Mit Abschluss 
Auftragsbestätigung zustellen 
Servicebesuch organisieren  
in Tourenplanung aufnehmen 

Ohne Abschluss 
zurück in das Kundenpotential 
vierteljährlich Infoschrift während 2 Jahre zustellen 

 Woche 
Monat 

x - 10 Tg 

 

 

Produkteeinführung 

Massnahmen        Verkaufsstufenplan 
begründen..! 

Verantwor
tlich 

Termin Kosten 

Vorbereitungsphase 
Kommunikations-Mix anpassen 
Launch für Produkteeinführung organisieren 
Presse einladen (PR/PPR Artikel erstellen) 
Prospekte, Lieferbereitschaft sicherstellen 
Innen/Aussendienst informieren und schulen  
Einladung zum Launch mit Prospekt zustellen 
 
Verkaufsphase 
Launch durchführen, Bedarfabklärung (evtl. Best.) 
Mit Brief Launchbesuch verdanken 
1. Nachfassen mit Kundenbesuch 
Offerten erstellen, weitere Abklärungen 
2. Kundenbesuch, Abschluss tätigen 
 
Nachbearbeitungsphase 
Mit Abschluss 
Auftragsbestätigung zustellen 
Servicebesuch organisieren  
in Tourenplanung aufnehmen 

Ohne Abschluss 
zurück in das Kundenpotential 
vierteljährlich Infoschrift während 2 Jahre zustellen 

 Woche 
Monat 

x - 10 Tg 
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Zusammenfassung Verkauf 

8.5. Sekundäre Verkaufspläne 
Planen/Schaffen der unternehmensseitigen Voraussetzung für den Verkauf. Die Bereiche der 
sekundären Verkaufsplanung sind: 
Organisation 
Personalplan 
Verkaufshilfeplan 
 

8.5.1. Organisationsplanung 
Optimaler Einsatz der sachlichen und personellen Mittel in der Verkaufsabteilung. Zur 
Organisationsplanung gehören vor allem die Planung der Aufbau-/Ablauforganisation, Führung und 
Informationsbeschaffung. 
 

8.5.1.1. Aufbauorganisation (Strukturen, Gebilde) 
 

Aufgaben: 
hierarchische Ordnung schaffen 
optimale Struktur wählen, realisieren und pflegen 
Stellen bilden und diesen Aufgaben, Kompetenzen und Verantwortung zuweisen für: 
Routinenaufgaben 
Seltenere Aufgaben / Projekte 
 
Hilfsmittel: 
Organigramm 
Stellenbeschreibung 
Stellen – (Funktionsziele) 
Anforderungsprofile 
 

8.5.1.2. Ablauforganisation (Abläufe, Prozesse) 

 
Abläufe: 
Abläufe optimieren 
Routinenaufgaben programmieren 
Regeln für die Bewältung von neuen / nicht programmierbaren Aufgaben erarbeiten und zur 
Anwendung bringen 
 
Hilfsmittel: 
Ablaufdiagramm 
Flussdiagramm 
Richtlinien 
Etc. 
 
Während das Funktionsdiagramm zeigt, WER WAS tut, ist die Stellenbeschreibung mehr 
auf die einzelne Stelle – bzw. dessen Inhaber – konzentriert. 
 
 
Hinweis für die Fallstudienarbeit: 
Auch wenn in der Aufgab kein Organisationsplan verlangt wird, ist ein Hinweis – etwas in folgender 
Formulierung – anzubringen: 
„Die aufbau- und ablauforganisatorischen Plänen sind zu schaffen. Annahme Kosten CHF 5'000.—„ 
 
Treffen Sie bei den sekundären Plänen immer Annahmen bezüglich der Kosten, damit Sie diese bei 
der Budgetierung der Verkaufskosten übernehmen können. 
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Zusammenfassung Verkauf 

8.5.2. Personalplanung 
Planung der Suche/Auswahl neuer Mitarbeiter der Marketing-/Verkaufsabteilung und die Motivation 
der bisherigen und neuen Mitarbeiter 
 

8.5.2.1. Selektionsplan 

Wie viel zusätzliche Mitarbeiter benötigt werden und wie diese zu suchen sind. 
 

8.5.2.2. Motivationsplan 

Definition des Lohn- und Prämiensystems und eventueller indirekt- und immaterieller Anreize. 
 
Materielle Anreize Indirekt-Materielle Anreize Immaterielle Anreize 
Fixum Höhere Firmenbeiträge an 

Personalvorsorge 
Belobigungen 

Provisionen Firmenfahrzeug das auch 
privat benutzt werden kann 

Eigener Parkplatzt 

Incentives Zinsgünstige Firmendarlehen 
für private Anschaffungen 

Mitgliedschaft im 100%-Club 

Boni Mitarbeiteraktien Titel (z.B. Teamleiter) 
Grosszügige Spesen Ausbildungszuschuss  
 Zusatzferientage  
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Zusammenfassung Verkauf 
 

8.5.2.3. Ausbildungsplan 

In diesem Plan sind die Ausbildungsbedürfnisse der Verkaufsmitarbeiter festzuhalten. 
 
Ziel Massnahme Beschreibung Wo Termine Verant. 
    Monat 1 Monat 2 Monat 3  
 
 
Hinweis für FS: 
Auch wenn die Personalpläne in der Aufgabe nicht verlangt werden, sind sie zu erwähnen und 
Annahmen bezüglich der Kosten zu treffen 
 

 
 

daniel.bruckhoff@bluewin.ch - 21 - 28.06.2010 



Zusammenfassung Verkauf 

8.5.3. Verkaufhilfenplanung 
Mittel, die sowohl die Vorbereitung als auch die Durchführung der Verkaufshandlung unterstützen. 
 
Wir unterscheiden drei Arten: 
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Zusammenfassung Verkauf 

8.6. Budgetierung der Verkaufskosten 
 

 
 
Aufteilen in fixe und variable Kosten und Innendienst und Aussendienst 
10% Reserve einkalkulieren 
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8.7. Kontrollen des Verkaufs 
Marktkontrolle 
Umsatzkontrolle 
Preis- und Margenkontrolle 
Personalkontrolle 
Kostenkontrolle 
 
Kontrollart/Kontrollobjekt Kontrollmethode/-

mittel 
Informationsquelle 

Frequenz Verantwortung 

Umsatzkontrolle EDV-Liste Täglich VL 
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9. E-Commerce 
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10. Checklisten 
 

10.1. Gesprächsablauf 
Gesprächsvorbereitung 
Begrüssung/Vorstellung 
Bedürfnisermittlung 
Aufmerksamkeit wecken / Präsentation Leistung 
Interesse wecken / Hinweisen auf unsere Fähigkeiten 
Argumentarium 
Drang zum Abschluss 
Abschlussfrage 
Wie weiter? 
Evtl. Nachbearbeitung / Nachfassen 
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10.2. Einführungsprogramm 
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10.3.  Messeformular 
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