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Vorstellung – Dagmar Rabaschowsky

Dagmar Rabaschowsky

„Einmal Vertrieb – Immer Vertrieb“

 Karriere-Start – Im Back-Office eines Leasingunternehmens des Oetker-Konzerns

 Aufbau von zwei heute am Markt erfolgreich agierenden Software-Unternehmen als Vertriebsleiterin

 2009 – Gründung der goldmarie Vertriebsberatung



Vorstellung goldmarie Vertriebsberatung

goldmarie - Vertriebsberatung

 2009 – gegründet, Sitz in 82229 Seefeld am Pilsensee
 Ca. 5 freie Mitarbeiter

goldmarie - Philosophie
„Vertriebserfolg durch Wertschätzung und Potentialentfaltung“

Unsere Kernkompetenz

 BTB- Vertrieb von Investitionsgütern und 
erklärungsbedürftigen Dienstleistungen – Projektgeschäft

 Channel-Vertrieb

Unsere Angebot:
Beratung | Coaching | Training 

Unsere Themenschwerpunkte:

 Optimierung von Vertriebsergebnissen
 Neukundengewinnung (Leadgenerierung – Opportunity Management)
 (Key-)Account Management
 Aufbau und Entwicklung von Vertriebsorganisationen
 Prozessoptimierung im Vertrieb
 Performance Management

Wir steigern Umsätze….



Zielsetzung

Pipeline Review

• Forecast Genauigkeit
• Optimierung von Vertriebs- und Akquise 

Strategien 

• Erarbeitung von Empfehlungen und 
Maßnahmen zur Absicherung der 
Erfolgschancen

Deal Coaching

Opportunity Review

• Professionelle Reviews der Opportunities
• Gemeinsames Verständnis zur Qualität 

und Realität der Opportunity
REAL – WORTH – WIN 

• Gemeinsame Bewertung der 
Opportunitiy



Example – Blueprint of a B2B Sales Process 
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Pipeline Review



Der Flow für den Coach

IST LÖSUNG UMSETZEN

Neutrales 
Verständnis

Beurteilung der 
Situation

Gemeinsames 
Arbeiten

• In-
formationen
sammeln und 
auswerten

• Verständnis-
fragen stellen

• Planung der 
Maßnahmen

• Abwägen der 
Situation

• Coaching 
beim 
Umsetzen 
der 
Maßnahmen

Absicherung des Vertriebserfolges



Tipps: 

 Zuhören

 Coaching auf Augenhöhe

„Ich respektiere Dich und Deine Meinung“

 Vertrauen aufbauen

 „Fehlerkultur“ etablieren

 Ausschließlich lösungsorientiert argumentieren

 Keine Schuldzuweisungen

 „Eigene“ Erfahrungen machen lassen

 Immer zu Seite stehen



Opportunity Bewertung

REAL - WORTH - WIN
Wie „real“ ist die Opportunity
Steht der „Einsatz“ im Verhältnis zum erwarteten Gewinn?
Ist es realistisch das die Opportunity gewonnen werden kann?

Empfehlung:

Entwickeln Sie „Leitfragen“ zu den jeweiligen Punkten

Beispiele:

Steht der Kunden unter Handlungsdruck?

Ist vom Kunden bereits Budget bereitgestellt?

Gibt es einen konkreten Zeitpunkt zur Umsetzung/ Implementierung?

Ist der Entscheidungsprozess und die Kriterien das Projekt bekannt?

Sind die Ziele und die betrieblichen Belange des Kunden bekannt?

Ist das Projekt ein „MUST WIN“ mit hoher Marktrelevanz?

Erfüllen die Gewinnerwartungen unsere Ziele

Welche Wertbewerber sind beteiligt?

Kennen wir die Stärken und Schwächen unserer Wettbewerber?

Haben wir eine klare Wettbwerbsstrategie?

Haben wir im Buying Center des Kunden einen Coach?

Etc.



Opportunity Lebenszyklus

Aufgaben des VB´s je Opportunity Phase

Beispiele:

Phase: Leadgenerierung

Aufgabe: Führen der Erstgespräche – Leadqualifizierung

Phase: Präsentation

Aufgabe: Durchführung – aktive Begleitung eines Workshops

 Erarbeitung der kundenspezifischen Nutzenkommunikation in den 

jeweiligen Phasen

 Richtige Person – Richtiger Zeitpunkt – Richtige Aktivität



Opportunity Bewertung - Beziehungsgeflecht

 Buying Center

Match des „Vertriebsteams“ mit dem „Buying Center“

 Check der „Belastbarkeit“ der Beziehungen

Welchen Status haben Sie beim Kunden?
Lieferant – reaktive Beziehung
Bevorzugter Lieferant 
Planungspartner
Trusted Advisor



Die Soft Skills

 Einen Kunden zu gewinnen erfordert „mehr“ als perfekte Präsentation 
auf Basis der Nennung von Leistungsmerkmalen.

 Entscheidungsträger kaufen eher von Menschen die mit Ihnen auf einer 
Wellenlänge sind. Also von Menschen die sich für ihre geschäftlichen und 
persönlichen Belange interessieren.

Die Treffen mit den entscheidenden Personen des Buying-Centers sind 
erfolgskritisch.



Coaching von Soft Skills

• Motivieren

• Selbstbewusstsein geben

• „Standing“ geben

• Persönlichkeiten entwickeln

• Vertrauen und Offenheit herstellen

• Stärkenbasiert agieren

• Lösungsorientiert arbeiten

• Als „Mentor“ agieren



Persönliche Entwicklung



Persönliche Entwicklung



Kompetenzprofil 

Functional competence or 
professional expertise

• Market / industry knowledge

• Product / application knowledge

• Expert knowledge 

• Knowledge about the competition

• Foreign languages

Knowledge & ability

Methodical or 
process competence

• Knowledge regarding:
 Strategy, organization, processes, methods
 Differentiation / value proposition
 Business development
 Lead generation
 Opportunity development
 Sales processes
 Sales management / leadership

• Project management and process

• Product management and process

• Business planning

• Account and opportunity management

• Communication techniques

Methodical or procedural skills

Social competence or 
behavioral competence

• Appearance
• Active listening
• Interpersonal skills
• Cooperative skills
• Empathy
• Conflict resolution skills
• Ability to motivate
• Strength of conviction
• Abstract thinking

Mind-Set

• Load-bearing capacity
• Self-initiative
• Engagement
• Decisiveness
• Flexibility
• Innovativeness
• Creativity
• conscientiousness / 

sense of duty

Attitude and position

Basic pattern of the personality

• Initiative / Entrepreneurship

• Safety awareness

• Taking responsibility

• Position / attitude for example:
 Price and quality of the offered solution

 Individual or collective performance

 Valuation of the situation 
or of the individual environment

• Own profession / vocation

Attitude and thinking is an essential and 
important part of success in ... (e.g. profession)



Fähigkeiten eines „Deal Coaches“



Vielen Dank für Ihre Aufmerksamkeit 


