Vertriebsentwicklung Leistungsspektrum

Neue Impulse fur den Vertrieb, B2B
Markt- Kunden- Kunden- Vertriebs-
Recherchen potenzial zufriedenheit methoden

& |» Marktentwicklung  Erfassung poten- Kunden- » Beobachtungen

g » Marktchanchen zieller Kunden befragungen » Befragungen

8 * Marktab- » Potenzialbewertung » bestehende  Testkaufe

7 schopfung * regionale » abgesprungene » Konkurrenz

® |- Mitbewerber Strukturen » potenzielle » Verkaufsverhalten

R Image « Standorte schriftlich, mtndlich, » Productplacement

g@ » Testmarkte  Veranderungs- telefonsich, online » Sonderprojekte
Veranderungen prognosen Betriebsblindheit
erfassen! Chanchen klaren! Kunden binden! vermeiden!

» Kunden-

* Branchen- Cluster * Marketingtools » Kundenanalysen

g besonderheiten . Spe2|elle » Werbetools » Database

W | Struktur Bedurfnisse » Wirksamkeit » Adress-

E e Chancen- und » Spezielle » Qualitat gualifizierung

] Risikobewertung Malnahmen » Synergien * Zielgruppenfilter

é » Mehrwertfixierung * Wirkungsprufung » Kampagnen » Kundenauswertung
* Innovationen » Leads definieren » Messearbeit » Beziehungspflege
« USP Zie|g'rl:|ppen . Instrumente » Dokumentation
Chancen auffinden! spezifisch bearbeiten! Optimieren! CRM qualifizieren!

Vertriebs-
planung

Vertriebs- Personal-
Verkaufarbeit
steuerung entwicklung

 CRM-Ziele e Zielvereinbarungen e Kundenbetreuung * Trainieren/
» Zielgruppen Leads » Operative » Aktionen Coachen
g e Zahlen, Daten, MaRnahmen * Verkaufen e Lernbedarf
% Fakten e Meetings e Neukunden- e FUhrungs-
@® |° Strategien e Abweichungs- Gewinnung gesprache
"8 » Ziele, Zeitplanung analysen e Zusammenarbeit  Laufbahnplanung
_.S_:g » Kontrollen * Fuhrung d. Teams ID und AD » Personalsuche
|+ Statistiken e Erfolgsmessung e Key account und -auswabhl
» Projekte e Benchmarking e Kundenpflege  Einarbeitung
» Messeplanung e Kundendienst » Leistungsfeedback
Steuerungs- Kurs halten! Best Practice
instrumente schaffen! anwenden! Fordern und Fordern!

Akquisiteur-
Training

galifizieren!

Verkaufer-/Service- Wiederverkaufer- .
. Train the Coach
Training Schulungen

professionalisieren!

o Zielverfolgung e Telefontraining e Train the Trainer  Mitarbeiterfiihrung

* Selbstorganisation » Zeitmanagement » Wissenstransfer » Kommunikation
@ |* Kundenorientierung e Selbstorganisation e Schulungsplanung e FUhren und Leiten
ﬁ e Prasentationstechnikl |+ Tourenplanung und -durchfiihrung e Selbstmanagement
o |* Rhetorik e Verkaufstraining e Produkt Know how » Prozessoptimierung
"“?' » Verhandeln e Verhaltenstraining multiplizieren * Projektmanagement
ﬁ » Markt, Preise » Verkaufer- » Kundenschulungen » Multiplikatoren-

e Doku und Info personlichkeit e Messetraining training

* Personlichkeit » selbst Schulen * Personlichkeits-

entwicklung
Akquisiteure Verkaufer Absatzhelfer
weiterbilden! Coaches coachen!




