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Woran denken Menschen, wenn sie
Direktvertrieb hoéren? Richtig, an
Klinkenputzen. An Staubsaugerver-
kaufer, die an Turen klingeln und
Produkte anpreisen. Dass die Rea-
litat anders aussieht, wissen Sie na-
turlich aus eigener Erfahrung. Teil
der Wahrheit ist aber, dass viele
Verkaufer sich immer noch an ver-
alteten Vertriebsansatzen orientie-
ren. Frei nach dem Motto: ,Einmal
gelernt, nicht geandert.* Und die
wundern sich dann, warum die Um-
satze stagnieren oder sogar rick-
laufig sind. Der Grund dafr ist so
simpel wie elementar: Kunden kau-
fen heute anders! Also mussen Sie
auch anders VERKAUFEN.

D as Kaufverhalten hat sich dra-
matisch verandert. Sowohlim
Handel als auch im Direktvertrieb.
Kunden recherchieren, informieren,
kaufen und bewerten heute anders,
als es die klassische Kundenreise
vorgesehen hat. Die Folge: Was fru-
her funktionierte, hat heute Lucken.
Internet, Social Media und Smart-
phones haben den Alltag beschleu-
nigt und damit auch lhre Kunden
ungeduldiger und kritischer werden
lassen. Alte Vertriebsansatze funkti-
onieren vor diesem Hintergrund nicht
mehr.

Was bedeutet das fur Sie als Ver-
kaufer? Die gute Nachricht zuerst:
Kein Grund zur Panik! Sowohl groBe
Unternehmen als auch selbststan-
dige Vertriebler kédnnen sich darauf
einstellen, indem sie ihre Customer
Journey neu ausrichten: mit dem
Lead-Loop®. Wenn Sie Ihr Geschaft
nach diesem Modell aufstellen, sind
Sie sofort am Puls der Zeit! Und al-
len anderen Vertriebsansatzen weit
voraus. Das Geheimnis: Der Lead-
Loop® holt die Kunden dort ab. wo
sie sich gerade befinden - online und
offline. Und das Beste daran: Die neue
Kundenreise verlauft kreisformig.

Roger Rankel

Seine Blcher werden Bestseller und

Und sorgt automatisch immer wie-
der fur neue Kaufer und ,Wiederho-
lungstater”. Die neue Customer Jour-
ney besteht aus funf Phasen

1. Die Triggerphase

Ein oder mehrere zeitlich versetzte
Impulse wecken beim Kunden den
Bedarf zum Kauf. Diese sogenann-
ten Trigger kdnnen klassische Wer-
bung sein, Online-Marketing oder
Presseberichte. Besonders interes-
sant sind die Erfahrungen anderer.
Findet jemand zu einem Produkt
oder Berater Funf-Sterne-Bewertun-
gen, ist seine Neugierde geweckt.
Nachhaltig zinden auch Empfeh-
lungen. Hier kédnnen Sie als Verkau-
fer mit folgendem Trick punkten: Ent-
wickeln Sie eine Erzahlstory! Ver-
bindet Ihr Kunde eine verbluffende
Geschichte mit Ihnen, wird er mit Si-
cherheit am Stammtisch davon er-
zahlen. Ein Beispiel: Es gibt einen
Malermeister am Starnberger See,
der eine ,Sauberkeitsgarantie® ver-
spricht. Hinterlasst er auch nur einen
einzigen Farbklecks, muss der Kun-
de nicht bezahlen. Genialer Kniff,
oder? Diese ungewohnliche Idee
kann ein Kunde garantiert nicht far
sich behalten, wenn sein bester Kum-
pel einen Maler sucht.

2. Recherchephase

Weiter geht's: Der Neu-Kunde ist
angetriggert. Was tut er heutzutage?
Er googelt Sie. Das ist Teil des neu-
en Verhaltens. Kunden lassen sich
nicht mehr vom Verkaufer ab Wis-
sensstand null informieren. Sie wol-
len sich selbst aufschlauen. Selbst
verstehen. Bevor sie dann Sie als
Profi dazu holen. Und jetzt Uberlegen
Sie mal kurz: Was wird ein Interes-
sent finden, wenn er Sie googelt?
Im besten Falle eine Ubersichtliche
Website mit den wichtigsten Infos
darauf. Zahlreiche positive Bewer-
tungen, Auszeichnungen und Emp-

wenn er auspackt, horen sie ihm zu: Ver-

kaufer, Berater und Vermittler. Jahrlich halt er 150 Vortrage vor weit

mehr als 30.000 Zuhdrern zu seinen Kernthemen: WWie komme ich zu

neuen Kunden? Wie mache ich mehr Umsatz? Wie kann ich besser

verkaufen? Dazu hat Roger Rankel mit einem Team von Spezialisten
mehr als 1.000 () Studien zum neuen Kaufverhalten analysiert und
die Kundenreise (Customer Journey) komplett neu aufgesetzt.
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fehlungen. Dabei gilt: Je leichter er
findet, was er sucht, desto wahr-
scheinlicher nimmt er mit Ihnen Kon-
takt auf. Ein besonderes Gimmick
kommt auch super an: Tools wie
Kalorienzahler, Lebenszeitrech-
ner, eine automatische Termin-
vereinbarung oder ein Online-
Kalender. Alles, was den Be-
darf des Kunden emotional
teilweise deckt, einen beson-
deren Nutzen liefert oder Zeit
spart.

3. Kaufphase

Jetzt ist der Moment gekom-
men, in dem Kunde und Verkau-
fer zusammentreffen. Dies kann
vor Ort geschehen, aber

auch uber die di-

gitalen Me-

dien.

sonsten

gelten die

Regeln, die Sie als

Profi nur zu gut beherr-
schen. Bedarfsanalyse, Angebots-
erstellung und -vorstellung. Der ent-
scheidende Unterschied: Die Aus-
gangslage ist eine andere als fru-
her. lhre Hauptaufgabe ist es nun,
herauszufinden, wie viel der Kunde
Uber Sie und lhr Produkt schon weif3
und in welcher Kaufbereitschaft er
sich befindet. Denken Sie immer da-
ran: lhr Kunde kann ein ausgemach-
ter Profi sein, der zahlreiche Studien
gelesen und Erfahrungen gesam-
melt hat. Vielleicht hat er sich aber
auch auf lhre guten Bewertungen
verlassen und hat kurzentschlossen
einen Termin vereinbart. Dann braucht
er erst mal eine Stadtrundfahrt durch
Ihr gesamtes Portfolio. Die Kunst ist
es, auszuloten, wo Sie ihn abholen
mussen - und dann zu verkaufen.

4. Die Erfahrungsphase

Die Erfahrungsphase ist neu in der
modernen Kaufreise. Sie wurde bis-
her stiefmutterlich vernachlassigt.
Dabei ist sie entscheidend fur den
langfristigen Erfolg - und daher
fester Bestandteil des Lead-Loops.
Denn nur wer in dieser Stunde der
Wahrheit Uberzeugt, spielt in der Ver-
kaufs-Profiliga. Aus den Augen, aus
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dem
Sinn?
Bitte so nicht!
Esist entschei-
dend, dass der Kontakt
zwischen lhnen und dem Kunden
nach dem Kauf nicht abreiBt. Blei-
ben Sie am Ball - persdnlich oder
digitall Sonst vergeben Sie ein gan-
zes Pfund. Denn der Kunde ist noch
nicht am Ende seiner Kaufreise an-
gekommen. Er hat schon einige Er-
fahrungen gemacht, daher pruft er
seinen Kauf auf Herz und Nieren.
Halt das Produkt, was es verspricht?
Stimmen die Leistungen? Abspra-
chen? Wie ist die Feedback-Schlei-
fe? Alles muss stimmen. Personliche
Momente kdnnen Sie dabei zum
Beispiel herstellen, indem Sie lhrem
Kunden Ihre Handynummer hand-
schriftlich auf die Visitenkarte sch-
reiben: .Damit Sie mich jederzeit er-
reichen kénnen." Ebenfalls eine sché-
ne Geste: Rufen Sie doch am Frei-
tag an und fragen nach: ,Ist das Pro-
dukt wie gewlnscht am Mittwoch
angekommen?” Das verbindet.

5. Die Fursprecherphase

Erfahrungsphase Uberstanden? Dann
kommt jetzt der Lead-Loop-Clou! Die
Phase, die von allen anderen profi-
tiert. Die Phase, die den Loop zur
Lead-Maschine macht. Ist Ihr Kunde
happy? Begeistert? Dann wird er

seine

-
) ':.' e Erfahrun-
#‘ _— gen schnelltei-

len. Versprochen.
Ob online oder persénlich
- kurz nach dem Kauf ist der Kunde
mitteilungsfreudig. Er will seine Er-
fahrung an den Mann bringen. Mit
dieser Fursprache schlieBt sich der
Kreis. Denn: Wie in der Triggerpha-
se beschrieben, lockt eine Empfeh-
lung neue Kunden an. Zeitgleich wird
ein zufriedener Kunde wieder bei
lhnen kaufen. Und die Recherche-
Phase direkt Uberspringen. Selbst
kritische Stimmen kénnen seiner Lo-
yalitat nichts mehr anhaben. Haben
Sie starke Fursprecher? Dann wird
lhr Konzept zur Kundengewinnung
ein dauerhafter Selbstlaufer. Ein Per-
petuum mobile der Lead-Generie-
rung. Einmal aufgestellt, arbeitet es
Tag und Nacht fur Sie weiter.

Lead-Loop als ganzheitliches
Konzept - So nutzen Sie die
Digitalisierung effektiv

Wenn Sie sich als Vertriebler nach
dem Lead-Loop® aufstellen, sind Sie
auf der sicheren Seite. Sie sind in je-
der Phase der Kaufreise optimal ver-
treten - online wie offline. Sie be-
ruhren lhren Kunden genau da, wo
er sie sucht. Und mehr noch: Sie
machen aus den Touch Points (Be-
ruhrungspunkten) echte Catch Points.
Das heiBt, Sie fangen den Kunden
ein. Gleichzeitig kénnen Sie sicher
sein, die digitalen Moglichkeiten heut-
zutage optimal zu nutzen. Schluss
mit einzelnen willktrlichen MaBnah-
men. Eine Facebookseite macht Ihr
Geschaft noch lange nicht digital. Der
Lead-Loop® hingegen vereint Emp-
fehlungs- und Bewertungsmarketing,
Loyalitatsmanagement und Kunden-
gewinnung. Einmal aktiviert, macht
die Spirale ihre Arbeit von ganz allei-
ne. Und bietet somit modernes Hand-
werkszeug. Alles fur mehr Umsatz.
Alles mit einem einzigen Konzept, das
Sie kostenfrei als Leser von Network-
Karriere unter www.roger-rankel.de
als E-Book downloaden kdnnen.
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