
Online-Test ermittelt schlummernde lJmsatzpotenziale
Die Qualität der Produkte wird tmmer

vergleichbarer, die angebotenen Ser-

vices rmmer austauschbarer.,,Her-
kömmliche Verkaufsmethoden sto-

ßen häufiger an ihre Grenzen, weil

Kunden den Mehrwert der Angebo-

te nirht erkennen', erklärt Margot

Jantzen. Itlach Ansiclrt der Tübinger

Vertrrebsexpertin er{ordert daher ins-

besondere der Vertrieb erklärungs-

bedurftiger Produkte und hoch kom-

plexer Systeme, bei denen die Be-

schaff ungsprozesse oft über mehre-

re Stufen gehen, ein komPlett neues

Akquisitionsvorgehen.

Für Firmen, die feststellen wollen,

ob sie verborgene Umsatzpotenziale

haben, hat N4argot Jantzen elnen

kostenfreien Online-Test auf ihrer

Homepage www.jantzen-partner.de
< http:/A,vrvw, ja ntzen -pa rtner. d e>

zur Verfügung gestellt. ,,Die Auswer-

tung steht jedem Teilnehmer sofort

zur Verfügung und zeigt, wie zeitge-

recht, kunden- und mehrwertorien-

tiert das praktizierte Vertriebsvorge

hen aktuell ist", berrchtet die Ver-

triebsexpertin. Vor allem für Investi-

tionsgüter' Unternehmen sei der Test

hilfreich, um zu erkennen, in wel-

chem MaBe die Notwendigkeit, ver-

stärkt beratend zu verkaufen sich im

Vertrieb bereits durchgesetzt hat.

,.Beratendes Verkaufen stellt deutlich

höhere Anforderungen an den ein-

zel nen Vertriebsmitarbeiter", erklärt

die erfahrene Beraterin, ,.denn es gllt,

gemeinsam mit den Kunden die für
ihn besten Lösungen zu entwickeln."

Solange die Umstellung zum Bera-

tenden Verkauien nicht hundertpro-

zentig vollzogen sei, bleiben nach Er-

fahrung von Margot jantzen enorme

Umsatzpotenziale ungenutzt.

Dipl.-Betriebswiüin Margot jantzen

gilt in Deutschland als die 5pezialistin

{ür ,,Beratendes Verkaufen'. Die von

ihr entwickelte Vertriebsmethode des

,,4Profit-Selling" bewährt sich insb+

sondere bei erklärungsbedurfti gen

Systemen und Produkten, wenn die

Beschaffungsprozesse über mehrere

Stufen gehen, verschiedene Personen

am Beschalfungsprozess beteiligt

sind oder wenn Wettbewerber in et-

wa vergleichbare Leistungen anbie'

ten. Mithilfe des  Profit-Selling wird

es ihres Erachtens leichter, Kunden

nachrveislich einen quantif izierbaren

Nutzen zu bieten, der diesem einen

spürbaren Wettbewerbsvorteil ver-

schafit. Somit PROFlTieren beide: der

Verkäufer und der Kunde!

iantzen &Partner berät und tratnrert

seit 1998 in renommierten Unter-

nehmen. Beratungs- und Trainings-

schwerpunkte sind Strategie-, Pro-

jekt- und Vertriebsautgaben. Margot

Jantzen ist bekannt für ihre konse-

quente Zielorientierung, ihre moti-

vierende Art sowie für ihren schw.i-

bisch-anpackenden Charme, Vor

Gründung ihres Beratungsunterneh-

mens war ste als Vertriebsleitenn In

ternational in einem mittelständi-

schen lndusttieunternehmen tatig,

Die agile Beraterin hat Erfahrungen

im Aufbau von Exklusiweftretungen

in Europa und Asien sowie im Auf-

bau von strategischen Paftnerschaf-

ten mit Konzernen. Außerdem vedü-

gen sie und ihr Team über sehr viel

Vertriebs- und Projekt-Erfahrungen

im ln- und Ausland.
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