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Verkauf ist immer noch die Nr.1 zum Geschaftserfolg

Vertriebsoffensive

Eine im Harvard Business Manager veroffentlich-
te Studie (Gregory & Sexton, Mai 2007) bei der
Uber 40 Produktkategorien im Geschaftskunden-
markt (B2B) analysiert wurden, kommt zu dem
Schluss:

"Unternehmen, die B2B Geschéft betreiben,
verschenken Milliarden, weil sie zu geringe
Verkaufsaktivitaten betreiben!"

Unsere Marketing & Sales Experten unterstiitzen §
Sie bei Ihrer Vertriebsoptimierung und steigern
Ihre Unternehmensergebnisse garantiert.

Vertriebsoptimierung durch...
» Sales Excellence
» Potentialausschépfung

» Neukundengewinnung

» Key Account Management

INTERCONNECTION CONSULTING GROUP GMBH
» Customer Relationship Management CENTER OF SALES EFFECTIVENESS & DEVELOPMENT

» Psychologische Verkaufstechniken Osterwaldstral3e 98 - 80805 Miunchen
Tel +49 89 3681430 Fax +49 89 368143 55

info@sales-effectiveness.de
» Vertriebscontrolling www.sales-effectiveness.de

info@interconnectionconsulting.de

» Fuhrung von Vertriebsmitarbeitern

www.interconnectionconsulting.de



Vertriebsstrategie & Vertriebsmanagement mit System

Um den Vertriebserfolg in einem Unternehmen zu steigern,
muss ein leistungsfahiges Vertriebsmanagement etabliert
werden, das den Verkauf und Vertrieb zum Erfolg fuhrt.

Die meisten Unternehmen arbeiten zwar seit langem mit
einer Marketing- und Vertriebsstrategie, jedoch wird diese
h&ufig nicht den sich laufend verandernden Marktverhalt-
nissen angepasst.

Neue Vertriebsformen und Instrumente haben die Ver-
kaufswelt durchgreifend verandert.

Diese neuen Vertriebsformen revolutionieren die allgemei-
nen Grundséatze in Verkauf und Marketing nicht. Sie veran-
dern jedoch in markanter Weise die Prozesse.

Die Neuausrichtung einer leistungsstarken Vertriebsmana-
gements wird gepragt durch die Veranderung an den Mark-
ten und des Kundenverhaltens. Benétigt wird eine ganzheit-
liches, systematisches und umfassendes Vertriebsmanage-
ment auf der Grundlage einer zielgerichteten Strategie.

Produkt &
Leistungsangebot

10
Vertrauen zum Verstindlichkeit des
Unternehme Angebots
Sympathie des Qualitit des
Verkdufers | | Angebots
Verhalten des ™ prei
Verkdufers e
Kompetenz des/ .. .
Verkiufers Verfiigbarkeit

Die Verkaufer sind immer noch kaufentscheidend

MSDS Marketing & Sales Development

Das MSDS Marketing & Sales Development System wurde
auf der Grundlage des Marketingmanagements von Philip
Kotler und Michael Porter sowie der Balanced ScoreCard
von Kaplan & Norton entwickelt und bertcksichtigt beson-
ders die zentralen Erfolgsfaktoren fur die Vertriebsteue-
rung. Die Umsetzung der Unternehmens-, Marketing- und
Vertriebsziele liefert dem Management die entscheidenden
Wettbewerbsvorteile und Steuerungsinstrumente fr die
professionelle Marketing- und Vertriebsentwicklung.

Die MSDS Methode

Unternehmensgrundlage, Chancen-Analyse, Markt- &
Wettbewerbsanalyse, Potential- & Kundenanalyse.
SWOT Analyse der Eigensituation, Positionierung im
Markt, Unternehmensziel, Geschéaftsmodell.
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Die SUCCESS Methode:

Erstellung der Marketing- & Vertriebsstrategie
Bestimmung der Erfolgsperspektiven
Bestimmung operativer Erfolgsfaktoren
Bestimmung der Vertriebskennzahlen
Erstellung der ScoreCards

Ableitung von Marketing- & Vertriebszielen
Zielvereinbarung, Transfer & Monitoring

Erstellen der MalRnahmenkataloge
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Aufbau des Controllingsystems

10.Implementierung des Vertriebsmanagements

Die Erfolgsfaktoren

» Chancen-Analyse

» Markt- und Wettbewerbsanalyse
» Potentialanalyse

» Kundenanalyse

» SWOT Analyse

» Positionierung

» Unternehmensvision
» Geschéaftsmodell

» Marktausschdpfung
» Personalentwicklung
» Flhrung Management
» Vertriebs-Controlling
» Zielsysteme

Der Nutzen fir Sie

Sie erfahren, welche Fragen Sie sich in lhrem Unter -
nehmen stellen miissen, um lhre Erfolgsfaktoren im
Vertrieb zu identifizieren.

Sie erfahren, wie Sie ein prozessorientiertes Ver-
triebsmanagement aufbauen und dieses im Unter-
nehmen implementieren.

Sie wissen genau wo Sie ansetzen mussen.
Sie kdnnen die einzelnen Module umsetzen.

Sie decken alle wichtigen Fragen rund um das The-
ma Vertrieb und Verkauf ab.

Sie steigern lhre Verkaufsergebnisse maR3geblich.



Im ungenutzten Potential stecken Millionen

Herausforderung Potenzialausschopfung

Wahrend im Bereich der Neukundengewinnung zumindest
noch alte wenn auch nicht mehr passende Strategien vor-
handen sind, gibt es im Bereich der Potenzialausschopfung
bei bestehenden Kunden oft nicht einmal Ideen. Geschwei-
ge denn ausgereifte Konzepte oder Strategien.

Die "Kundenpflege" beschrankt sich allzu oft auf reines Re-
agieren. Statt aktiv den Bedarf beim Kunden zu ermitteln
und ihm konkrete Losungen fir seine Probleme aufzuzei-
gen, wird abgewartet, bis sich der Kunde selbst meldet -
haufig vergebens. Fir einen aktiven Zugang zum Kunden
gibt es in der Regel weder ausreichend Informationen noch
geeignete Verkaufsinstrumente. Die Konsequenz: Niemand
weil3 so recht, wie Potenzial ausgenutzt werden kénnte. In
der taglichen Verkaufsarbeit bleibt es ungenutzt. Verstarkt
werden diese Probleme durch psychologische Hemm-
schwellen bei vielen Vertriebsmitarbeitern. Haufig steht im
Tagesgeschéft vor allem die Sicherheit im Vordergrund.
Vertraute Pfade und auch die persénliche Komfortzone
werden nur sehr ungern verlassen, Neues wird mit sehr
groRer Skepsis betrachtet und auch als mogliche Gefahren-

quelle gesehen. Zehn Stufen zum Erfolg
Reagieren drangt in die Defensive

Ohne Risikobereitschaft kann der Vertrieb heute aber nicht
mehr erfolgreich sein -weder bei der Neukundengewinnung
noch bei der Potenzausschopfung bei bestehenden Kun-
den. In den stark umkampften Markten muss ein Vertries-
mitarbeiter auch bereit sein, altbewahrte Wege zu verlas-
sen und sich in unbekannte Gefilde zu begeben. Das setzt
allerding Sicherheit und Souveranitat voraus

Kundenanalyse
Wettbewerbsanalyse
Beziehungsanalyse

Produktportfolio Analyse

Ermittlung des noch freien Potentials

Planziele

Kundenentwicklungsplanung
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. Aktivitatsziele
.: . Kundengesprachsplanung
| | 10.Kunden Controlling

‘ Der Nutzen fur Sie

Sie erfahren, welche Fragen Sie sich in Threm Un-
ternehmen stellen missen, um die Potentialaus-
schopfung voranzutreiben.

Kundenumsatz vor Offensive €/12.000,00 Sie erfahren, wie Sie einen arbeitsteiligen Prozess
. r Potentialausschopfung gestalten.
Abschlisse vor Offensive 200 2 A piung g
Sie erhalten fir Ihre Vertriebsmitarbeiter das noti -

Umsatz gesamt vor Offensive 2,4 Mio ge Handwerkzeug zur Potentialausschdpfung,

: Sie kennen eine erfolgreiche Vorgehensweise zur
AbSChlUSSE naCh OffenS|Ve 500 Potentia|aussch6pfung_
Umsatz gesamt nach Offensive 6.0 Mio Sie setzen konkrete Ziele bei lhren Mitarbeitern zu  r

Potentialausschopfung.

Umsatzsteigerung von 60% nach Vertriebsoffensive Sie steigern Ihre Umsatze nachhaltig.

www.sales-effectiveness.de 3



,Das Geld liegt auf der Stral3e - heben Sie’s auf!”

Identifizierung potentieller Neukunden

Ohne systematische Neukundengewinnung trocknet
der Verkaufstrichter aus!

Man kann sich seiner Stammkunden nicht auf Dauer sicher
sein. Auch bei bester Kundenzufriedenheit lasst sich nicht
verhindern, dass Stammkunden Geschéftsfelder aufgeben,
auf andere Produkte umschwenken, von Konkurrenten auf-
gekauft werden oder in wirtschaftliche Schwierigkeiten ge-
raten.

Deshalb gilt der Grundsatz:

Neben allem Vertrieb und Key Account Management muss

eine vom Verkauf getrennte Akquisitions-Engine permanent
laufen, die den Trichter der Neukundengewinnung kontinu-

ierlich fallt.

Neue Kunden zu akquirieren ist eine der zentralen Aufga-
ben des Marketings. Zum einen ist die Gewinnung neuer
Kunden zur Absicherung der erreichten Marktposition not-
wendig, denn vorhandene Kunden gehen auch kontinuier-
lich verloren. Zum anderen lassen sich dadurch Marketing-
ziele erreichen und Wachstum und Ertrag steigern.

Untersuchungen zeigen, dass Unternehmen, die Akquisiti-
on neuer Kunden besonders forcieren, tber alle Branchen
hinweg, ein vergleichsweise Uberdurchschnittliches Um-
satzwachstum erzielen.

Erfolgsfaktoren der Vertriebsoffensive

1. Kundenkontaktfrequenz erhéhen

2. Psychologische Verkaufstechniken anwenden
3. Systematische Kundenentwicklungsplanung

4. Zielorientierte Fiihrung der Vertriebsmitarbeiter

—Wiedervorlage

Y

" Annuf:
&% Telefon

Telefon-Nr. falsch / fehit-
Positives Erabnis

l

Jein Interesse—

Potentialanalyse

Die groRten Wachstumspotentiale bestehen in der Aus-
schopfung der Kunden und in der Neukundengewinnung.
Es zeigt sich, dass meist die vorhandenen Potentiale nicht
oder nur ungentigend ausgeschopft sind. Die systemati-
sche Potentialausschdpfung bei bestehenden und beson-
ders bei Neukunden ergibt beachtliche Umsatzsteigerun-
gen und erhdhte Gewinne.

1. Potentialanalyse
2. Potentialausschopfung nach Umsatz

3. Potentialausschépfung nach Deckungsbeitrag

SalesCenter

Zur Leadgenerierung eignet sich am besten ein eigenes
SalesCenter. Man kann bereits mit einer einzigen Person
beginnen, deren Aufgabe darin besteht Potentiale abzute-
lefonieren, Interessenten zu ermitteln und diese an den
Verkauf weiterzuleiten.

Der Nutzen fiur Sie

Sie wissen, dass ein eigenstandiges Akquisitionsma-
nagement erfolgsentscheidend ist.

Sie ermitteln die Potentialausschépfung bei Ihren
Kunden und das Neukunden-Potential.

Sie optimieren und definieren lhren Vertriebsprozes  s.

Sie erfillen die Wiinsche, Motive und Bediirfnisse
lhrer Kunden und Interessenten.

Sie wissen, wie Sie eine Vertriebsoffensive initiie
und erfolgreich durchfiihren.

ren

Erfolgsfaktoren

» Wiedervorlagesystematik
» Automatic Call Dialer

» Gesprachsleitfaden

» Workflow-Manager

» Erreichbarkeitsstatistik

» Arbeitszeitstatistik

» Call-Statistik

» Projektfortschritt

Reminder:

© Brief

Kontakidaten

fﬁ validieran Follow-Up

~ Endlogf:
Kein Interassa

» Routenplanung
» Terminvereinbarung
» Inbound & Outbound

l—Keine Reakiion

Keine Daten ermitielbar

.

_ Endiopf:
Adrass- Schrotl*
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Die Prozesse im Akquisitionsmanagement

» Hotline

» Ticketing

» Automatische Weiterleitung
» E-Mail Integration

» Software-Integration



Optimale Kundenausschopfung - fir mehr Umsatz

Das KAM Excellence System

Das KAM Excellence System ist ein Verfahren zur syste-
matischen Einrichtung und Optimierung eines Key Account
Managements und liefert Ihnen eine strukturierte Gestal-
tungsrichtlinie fur MaRnahmen in Ihrem Unternehmen.

Der Grund fur den systematischen, gezielten Aufbau eines
Key Account Managements ist vor allem,

das Ausschopfen bestehender Kundenbeziehungen
das Erzielen von Wachstum mit den Kunden
und eine lang andauernde Kundenbindung

Dazu gehoren der langfristige Ausbau der Geschéftsbezie-
hungen mit den ,Altkunden” sowie die Entwicklung beste-
hender Kunden zu Key Accounts.

Organisation
und Steuerung

Strategische
Weichenstellung

Leistungs- Systematische
management G Beziehungspflege

Systematische Bearbeitung von Key Accounts

Das KAM Excellence System

Die strategische Weichenstellung

Die Organisation und Steuerung des KAM

Das Leistungsmanagement

Die Beziehungspflege

Die systematische Bearbeitung von Key Accounts
Die Realisierung vereinbarter MaRnahmen

Die Fuhrung von Key Account Managern

. Das Controlling des KAM Systems
10.Implementierung & Optimierung des KAM Systems

© NG A~®WDPRE

Die systematische Kundenentwicklungsplanung zeigt alle
Potentiale auf und dient der Strategieentwicklung im Key
Account Management. Somit ist eine gezielte Vorgehens-
weise gewahrleistet und der kostenbewusste Ressourcen-
einsatz gesichert.

Der Accountplan ist das Schlusselinstrument zur Erfolgs-
vorbereitung und Erfolgssicherung bei jedem Top-Kunden.
Das Arbeitsinstrument Accountplan ist der gezielte Fokus
auf einen Schlisselkunden.

Dabei wird fir jeden Key Account eine Analyse erarbeitet
und daraus die Strategie und die MaBnahmenplanung ab-
geleitet und gleichzeitig die Erfolgskontrolle bestimmt.

www.sales-effectiveness.de

Die zehn Phasen der Key Account Bearbeitung

1. Analyse des Key-Accounts

2. Analyse des Buying-Centers des Key-Accounts

3. Strategie zur Bearbeitung des Key Accounts

4. Analyse der Strategien der direkten Wettbewerber
5. Analyse der eigenen Situation beim Key-Account
6. Erstellen der Accountplane und MaRnahmenplane
7. Verkaufsgesprache mit dem Key Account

8. Training der Key Account Manager

9. Controlling des KAM Systems

10. Evaluation des KAM Erfolgs

1. Summary Account Plan

2. Wichtiges zum KA Marktposition beim Key Account

3. Umsatz/DB Analyse Nach Produktgruppen

4. Projektanalyse Gewonnene/Verlorene Projekte

5. Offene Projekte Angebot./. Abschluss Ratio

6. Wettbewerbsanalyse ~ Namen der Konkurrenten

7. Zusammenarbeit Qualitat, Beziehung, Service

8. Strategie im Folgejahr  Strategische Ziele fir die Zukunft

9. MaBnahmen Marketing, Besuche, Events

10. Controlling Zielerreichung, DB
Ansprechparnter beim Key Account General Einkaufer Controller Marketing
Position | Manager
Name | Herr Knut (Frau Paul) Herr Philip Herr Karl
Einfluss des Ansprechpartners 5 T 8 4

Allianz bei Markt-
tritt in China

Vorstand | Frau Themen

Kruse

Kontakt | 1/1
(Ist/Soll)

Themen Abwicklung

Key- Herﬁ Geschafts-
Account- i entwicklung

=
o)
g g Witt 1
£ | Manager Kontakt 26 214
=] (Ist/Solly
S £
2 2 Produkt- | Herr Themen Einfuhrung
§ E manager | Arnst Neuprodukt
< & Kontakt 23
B (Ist'Soll)
Logistik- Herr Themen Preise Mafo
manager | | ech
Kontakt 1/3 5/12

Kunden-Kontaktplan-Matrix
Der Nutzen fur Sie

Sie kdnnen lhre Key Accounts systematisch nach
Potential analysieren.

Sie erkennen die Strategien lhres Wettbewerbs.
Sie analysieren Starken und Schwéachen bei KAs.

Sie erstellen Accountpléne zur besseren Ausschop-
fung lhrer Kunden.

Sie ergreifen MaBnahmen zur Kundenentwicklung.




Optimale Kundenbeziehung - langfristige Kundenbindung

CRM macht Unternehmen erfolgreicher!

CRM gewinnt heutzutage zunehmend an Bedeutung und
gilt derzeit als das Management-Konzept, das langfristig
den grof3ten Wettbewerbsvorteil verspricht.

Der Paradigmenwechsel im Marketing hin zum kundenori-
entierten Marketing, die Veranderungen von Méarkten,
Technologien sowie gestiegene Kundenanspriiche machen
eine permanente Kundenorientierung erforderlich. Die Imp-
lementierung von CRM als ganzheitliche Strategie steigert
den Unternehmenserfolg nachhaltig. Wir zeigen Ihnen die
wichtigsten Module des CRM und einen Gesamtuberblick
zur strategischen Konzepterstellung. AnschlieRend werden
die einzelnen Module n&aher betrachtet.

Customer Relationship Management ist eine umfassende
Geschaftstrategie zur Optimierung, Pflege und Ausschop-
fung von Kundenbeziehungen.

CRM bewirkt...

» dass Kunden systematisch und nachhaltig besser
betreut werden...

» dass lhre Mitarbeiter effizienter arbeiten und mehr
leisten kénnen...

» dass Ihr Unternehmen gezielt auf eine kundenorien-
tierte Unternehmensstrategie ausgerichtet ist...

» dass durch optimale Ausschdpfung der Kundenbezie-
hungen Wettbewerbsvorteile erlangt und Gewinne
malfigeblich gesteigert werden.

Kundenbindung fuhrt zu dauerhaftem Erfolg

Dauerhafte Kundenbindung ist der Wettbewerbsvorteil Nr.1.

Durch CRM wird die Kundenbeziehungsdauer verlangert,
die Kundenbindung gestéarkt und der Erfolg gesichert.

www.sales-effectiveness.de

Kundenorientiertes Verkaufen & Handeln ‘

Die CRM Module - Stufenweise zum Erfolg
Interessentenmanagement
Neukundenmanagement
Zufriedenheitsmanagement
Kundenbindungsmanagement
Kindigungsmanagement
Beschwerdemanagement

Der Nutzen fir Sie
Sie kennen die Erfolgsmodule im CRM.

Sie bauen strategische Wettbewerbsvorteile auf.

Sie erhalten eine komplette Methode zur Einfuhrung
von CRM in lhrem Unternehmen.

Sie erleben die Anwendung von CRM.



Verkaufsgesprache erfolgreich fihren

Psychologisch-emotionale Ansprache
Der Kunde entscheidet bei seiner Kaufwah! unbewusst:

1. Was spricht mich an?
2. Was bedeutet es mir? Was nutzt es mir?
3. Wie hoch ist der Belohnungswert fiir mich?

Der Kunde wird durch verschiedene Motive und Bedirfnis-
se gesteuert, anhand derer man die Kunden in verschiede-
ne Segmente einteilen kann. Diesen geclusterten Gruppen
koénnen dann die passenden Produkte bzw. Dienstleistun-

gen angeboten werden, die deren Motive und Bedirfnisse
ansprechen.

Kaufmotive kennen - mehr verkaufen

Die Aufgabe eines guten Verkaufers liegt darin, die Motive,
Wiinsche und Bedirfnisse der Kunden zu identifizieren und
im Kunden Bediirfnisse und Emotionen zu wecken, so dass
er sich nicht nur anhand seines Budgets entscheidet.

Fahigkeiten wie adaptives und motivgerechtes Verkaufen
werden in Zukunft immer mehr zum wesentlichen Erfolgs-
faktoren im Verkauf.

%

i
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Die Psychologie des personlichen Verkaufs

Der Verkauf ist der Erfolgsfaktor Nr.1 fur die Unterneh-
mensentwicklung.

Untersuchungen zeigen, dass die Interaktion, Kommunika-
tion und besonders die Beziehung zwischen Kunde und
Verkaufer maRRgeblich zum Verkaufserfolg beitragen.

Die Kaufmotive des Kunden erkennen
Das Kundenverhalten verstehen
Verkauferverhalten professionalisieren
Verkaufstechniken kennen und anwenden

Sie wissen, dass man keine Features verkaufen
kann, sondern Kaufmotive befriedigen muss.

Sie erfahren Tipps und Tricks, wie man psycholo-
gisch und emotional richtig verkauft und dadurch di e
Verkaufsergebnisse wesentlich erhéht.

Psychologische Verkaufstechniken
Systematischer Beziehungsaufbau
Implizite Werte vermitteln

Bedeutungen fir den Kunden darlegen
Belohnungen fur den Kunden liefern

Einwande erfolgreich behandeln

o g M w DNPE

Abschluss gezielt tatigen
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Wie Sie Spitzenleistungen im Verkauf erzielen

Erfolg mit systematischer Mitarbeiterfihrung Mitarbeiterfihrung durch Motivation

Fur Verkaufsfuhrungskrafte besteht die hohe Kunst der Mit- Motivation ist eine der wichtigsten Aufgaben, die jeder Ver-
arbeiterfihrung darin, jeden Verkaufer zu seiner individuel- kaufsleiter heute und in Zukunft leisten muss.

. . - |
len Spitzenleistung zu fuhrent Bei Verkaufern spielen besonders Geld-, Macht-, Aufstiegs-,

Mit den richtigen Methoden kann man seine Verkaufsmann- Geselligkeits- und Leistungsmotive eine bedeutende Rolle.
schaft oder sein Vertriebsteam zu messbar besseren Leis-
tungen anspornen, man muss nur die motivationspsycho-
logischen Grundlagen kennen und nutzen.

Der Verkaufer muss einen Mangelzustand empfinden und
das Bedurfnis haben etwas zu befriedigen, erst dann kann
sich die Bereitschaft einstellen, diesen Mangel zu beseitigen.
Zielvereinbarungsmafnahmen eignen sich sehr gut als
Fuhrungsinstrument, da die Mitarbeiter dadurch sowohl
motiviert werden als auch zielorientiert handeln. Erfolg und Leistung
Lob und Anerkennung

Verantwortung und Mitsprache
Arbeitsinhalt und Tatigkeit

Die wichtigsten Motivatoren sind:

Die wesentlichen Erfolgsfaktoren hierbei sind:

1. Einsatz von Flhrungsinstrumenten

3. Zielvereinbarungsgesprache Macht und Wachstum
4. Coaching von Vertriebsmitarbeitern Personliche Entwicklung und Gehalt

Flhren mit Zielvereinbarungen

Motivation und Handeln von Menschen in Organisationen unterliegt grof3en inter- und intrapersonellen Diffe-
renzen. Somit kommt der Mitarbeiterfihrung eine zentrale Rolle zu. Hierfur hat sich die Methode der Mitarbei-
terfihrung mit Zielvereinbarungen besonders bewéhrt. Gemafll dem Handlungsphasenmodell hat die Fih-
rungskraft die Aufgabe die Motivation und das Handeln von Mitarbeitern nicht alleinig diesen zu Uberlassen,
sondern mehr oder weniger dies aktiv zu férdern und darauf Einfluss zu nehmen.

Wahrend wenige Mitarbeiter selbst Zielintentionen entwickeln, sich entsprechende Ziele selbstandig setzen,
schnell in MaRBnahmen und Aktivitaten umsetzen und durch die eigene positive Bewertung des Erreichten
wiederum motiviert sind, bendtigt die weitaus Uberwiegende Anzahl der Mitarbeiter eine standige Einfluss-
nahme auf diese Prozesse.

Die FOCUS Zielvereinbarungsmethode

www.sales-effectiveness.de 8
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Ergebnisse kontrollieren - mehr erreichen

Vertriebsmanagement

Die zunehmende Bedeutung eines systematischen Pro-
duktivitdtsmanagements im Vertrieb liegt auf der Hand:
Produktivitatsfortschritte werden gerade fur Unternehmen in
Hochlohnlandern auch in Zukunft erforderlich sein, um im
internationalen Wettbewerb bestehen zu kénnen. Die erfor-
derlichen Verbesserungen kénnen nicht immer in der Pro-
duktion und Verwaltung erzielt werden, denn irgendwann
sind die Produktivitatssteigerungspotenziale ausgereizt.

Kundenbeziehungsmanagement

Kundenorientierung von Unternehmen soll zu Kundenzu-
friedenheit und letztlich zu gesteigerter Profitabilitat fihren.
Kundenzufriedenheit -das zentrale Bindeglied zwischen
Kundenorientierung und Profitabilitat ist allerdings ein hoch-
gradig dynamisches Phanomen. Um dies zu verstehen,
sollte man sich klar machen, wie Kundenzufriedenheit ent-
steht. Kundenzufriedenheit resultiert aus einem Vergleichs-
prozess: Der Kunde hat eine Leistungserwartung an ein
Unternehmen. Der Kunde vergleicht nun das, was er be-
kommt, mit dem, was er erwartet hat. Aus diesem Ver-
gleichsprozess resultiert sein Zufriedenheitsurteil.

Vertriebsstrategie

Hier werden die grundlegenden Weichen fur die Marktbear-
beitung gestellt. So geht es beispielsweise darum, welche
Vertriebswege fur welche Mérkte genutzt werden. Eine
wichtige Frage ist in diesem Zusammenhang die Gestal-
tung der Zusammenarbeit mit Vertriebspartnern wie z. B.
mit Handlern. Beispielsweise muss eine professionelle Ver-
triebsstrategie in einem Unternehmen, das einen Auf3en-
dienst hat, Aussagen dariiber treffen, wie das Zeitbudget
des AuRendienstes schwerpunktmafiig eingesetzt wird.

Informationsmanagement

Im Bereich des Informationsmanagements geht es in erster
Linie um die Frage, ob die notwendigen Informationen fur
eine professionelle Vertriebsarbeit im Unternehmen vorhan-
den sind. Im Mittelpunkt stehen hier Informationen tber das
Kundenpotenzial, die Kundenprofitabilitdt sowie die Kun-
denzufriedenheit und -bindung. Das sind Voraussetzungen
fur eine systematische Kundenbetreuung.

Erfolgreiches Vertriebsmanagement

www.sales-effectiveness.de

Vertriebscontrolling mit der Sales Excellence Software

Sales Excellence Software

Dem Vertriebscontrolling kommt eine sehr wichtige Rolle
zu: Zum einen dient es dazu, die einzelnen Vertriebspro-
zesse auf lhre Effizienz hin zu Uberprifen, zum anderen
bildet es die Grundlage fir Zielvereinbarungen mit den Mit-
arbeitern, sodass deren Leistungen auch gemessen wer-
den konnen.

Fur ein funktionierendes Vertriebscontrolling missen zu-
nachst die entsprechenden unternehmensinternen Kenn-
zahlen definiert werden, die den Erfolg messbhar machen.

Die Sales Excellence Software ermdglicht Ihnen, ein pro-
fessionelles Vertriebscontrolling durchzuftihren.

Ein Management Cockpit Giberwacht alle Daten und stellt

Wesentliches grafisch zur Verfiigung. Somit sieht die Ver-
triebsleitung auf einen Blick alle Entwicklungen und kann

entsprechende MaRRnahmen ergreifen.

Der Nutzen fur Sie
Sie erstellen Ihre schlagkréaftige Vertriebsstrategi e
Sie bestimmen die Erfolgsperspektiven

Sie erarbeiten mit Ihren Vertriebsmitarbeitern die
operativen Erfolgsfaktoren

Sie bestimmen die Vertriebskennzahlen

Sie erstellen individuelle ScoreCards mit lhren Ver -
triebsmitarbeitern

Ableitung der Vertriebsziele
Sie treffen Zielvereinbarung mit lhren Mitarbeitern
Sie erstellen MalZnahmenkataloge zur Umsetzung

Sie implementieren lhr Vertriebs-Controlling-
System

Sie steigern lhre Verkaufsergebnisse dramatisch



lhr Leistungsangebot interessiert uns...
Faxantwort +49 89 368143 55

Wir sind grundsétzlich am Thema Vertriebsoptimierung  interessiert.
Bitte Ubersenden Sie uns weitere Informationsunterlagen.

Wir interessieren uns besonders fur folgende Consulting- und Trainingsangebote :

Sales Excellence: Vertriebsstrategie und Vertriebsm  anagement
Vertriebsoffensive: Potentialausschopfung

Vertriebsoffensive: Neukundengewinnung

Key Account Management

Customer Relationship Management

Psychologische Verkaufstechniken

Vertriebscontrolling

Vertriebsmitarbeiter zu Spitzenleistungen fuhren

Software fur das Vertriebsmanagement

Coaching

Effektive Vertriebskompetenzen

Weitere Leistungsangebote unter www.sales-effective  ness.de

Name Vorname
Telefon Email
Firma Abteilung

StralRe PLZ, Ort



