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Vertriebs-
konzeptionen

Rattenjagd-
Vertrieb

/ Verkaufen mit
Methode

» Verkaufer sollen nur
verkaufen

* ,Simple“ Verprovision-
ierung fordert Kurzfrist-
denken

» Kundenbindung kein
Thema

» Verkaufer hat keine
strategische
Mitverantwortung

» Verkaufer kennen ihre
Kosten nicht

* Verkaufsmethodik als
Richtlinie

 Verkaufer verfolgen
komplexe Zielsetzungen

» Marketing bietet
Unterstitzung

* Beratungsverkauf
» KostenbewuBtsein

* Win-Win
artnerschaften

|

|

Der ,intelligente Vertrieb” und der
.informierte Verkaufer*

Der Evolutionspfad des Vertriebes

CRM-Vertrieb

Verkaufen mit System

|

Dipl.-Ing. Roman Teichert, MBA

*Fokus: integrierte
Kundendaten

» Fokus: IT-gestutzte
optimale Prozesse

 Bessere Beziehungen -
> bessere Potenzial-
ausschopfung

* Vom Marktwissen zur
schnellen Aktion

 Fokus Kundenbindung
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consaptionen > Ausgewahlte Vertriebskonzeptionen

« Die Konzeption des Schlagzahlmanagements

» Die Konzeption des Customer Value & Customer Equity
(CVE)

« Methodengestutzter Vertrieb
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Konzeption des Schlagzahl-
Managements (1)

Vertriebs-
konzeptionen

- Treiberorientierte Vertriebskonzeption (Wirkungsgrof3en, die die

ErgebnisgroBen des Vertriebs positiv beeinflussen -> z.b. Anzahl der

Kundenbesuche, Anteil der verkaufsaktiven Zeit, Beratungsanteil an Verkaufsgesprachen,
Schnelligkeit der Angebotserstellung, Frequenz der Nachfassgesprache,Anzahl der gelegten

Angebote, . )

« Schlagzahl-Management umfasst Messung und Steuerung einer
Schlagzahl (vertriebliche Aktivitaten-z.b. Kundenbesuche,..), der
Schlagkraft (vertiriebliche Produktivitat- z.b. Auftrage,...) und der
Schlagdichte (Intensitat, in der Kunden von Betreuungsaktivitaten
berthrt werden)
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Vertriebs- Konzeption deS SChIagZahI'
konzeptionen Managements (2)

Schlagzahl X Schlagkraft

/ \

Days Calls Orders Sales
Sales = X X X
worked Days worked Calls Orders
Call Rate Batting average  Av. order

Was sind
,ocheinschlage” ?

_ . Praxisbeispiel Otis: Welche Rolle
Was sind

Schisselschlage® spielt die ,Schlagdichte* 7 P>
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S Konzeption des Customer Value und
cerertren /- Equity Management (CVE)

« Value Marketing umfasst alle MaBBnahmen zum systematischen
Aufbau von Werten in der Geschaftsbeziehung

« Der Customer Value Ansatz bemisst die Bedeutung eines Kunden
nach den geldlichen und auch nicht geldlichen Nutzenvorteilen

« Eine Verkaufskonzeption im Sinne des Value-Marketing zielt darauf
ab, die Kaufvorteile (Nutzenvorteile) eines Angebotes fur den
Kunden abzuschatzen und diese dem Kunden offensiv zu
kommunizieren und sich vom Wettbewerb durch vorteilhafte
Nutzenbeitrage zu differenzieren

« ,Clienting“: Stellt den Kunden und die Steigerung seines Erfolgs in
den Vordergrund -> ,Unser Geschaft ist es, mit allen Moglichkeiten
zu helfen, damit unsere Kunden selbst bessere Geschafte machen®
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Zusammenhang zwischen
Customer Value & Customer Equity

Vertriebs-
konzeptionen

CV = Customer Value

CE = Customer Equity

§ Lieferant nutzt Ech:[e Wert-
< Monopolstellung schopfungs-

partnerschaft
LLI
@)

,wertlose* Nicht honorierte

-_% Kunden- Mehrwerte:
@ beziehung ,2Kunde ist Sieger”
C

niedrig CV hoch >

Quelle: Beziehungswert-Portfolio, Cornelsen 2000
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S Vom kurzsichtigen Produktverkauf
ereeetenen /- zum strategischen Mehrwertverkauf

Fur den Vertrieb bedeutet das,....

- Bedurfnislage des Kunden intensiv zu klaren (Preis und Lieferzeit
sind hierbei zweitrangig)

* Nutzeninhalte statt Produktmerkmale zu verhandeln
« das eigene Angebot nicht ohne Nutzenbeweise positiv anzupreisen

e durch Fakten zu untermauern, was man ,mehr” bietet als
Konkurrenten

« Die Vorteile des eigenen Angebotes flir den Kunden unter
marktstrategischen Gesichtspunkten zu diskutieren
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conentonen > Methodenorientierter Vertrieb

« Die zentralen Vertriebsaufgaben und
Vertriebsinstrumente

« Mindestanforderung an eine Vertriebssteuerung

* Prozessorientierung
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Kriterien, die den methodischen
Vertrieb beschreiben...

Vertriebs-
konzeptionen

» Der Vertrieb operiert im Rahmen einer Verkaufsmethodik und definierter
Arbeitsablaufe/Verkaufsprozesse (Sales Cycle)

« Verkaufer kdnnen auf der Grundlage einer Erfolgs-Mitverantwortung
Preisverhandlungen in signifikanten Kompetenzspielraumen fihren

« Neben den Umsatzzielen werden zahlreiche andere Ziele verfolgt (komplexes
Zielsystem)

« Die Mitarbeiter im Verkauf (auch Hochschulabsolventen) sind gut ausgebildet;
in vielen Branchen mit dem Ziel eines Beratungs- oder sogar Mehrwertverkaufs

« Im Vertrieb gibt es neben den Verkaufern weitere, sehr geachtete Funktionen
(z.b. Vertriebscontrolling, Customer Service)

* Flache Hierarchie
« Team-Selling statt Einzelkampfertum

« Die Vertriebsleitung fordert und fordert kontroverse fachliche Diskussionen in
marktbezogenen Fragen

« Es werden signifikante Aufwendungen fir die Weiterbildung der Mitarbeiter
getatigt

» Die Vertriebsvorgange und die Wissensversorgung laufen computergestutzt
ab. Das fuhrt dann zur Vertriebsfiihrung mit System
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Zentralen Vertriebsaufgaben und
Vertriebsinstrumente

Vertriebs-
konzeptionen

Lead- Generierung
Projektmanagement

Kundenqualifizierung
Syst. Neukundengewinnung

Dokumentenmanagement

Beschwerdemanagement

Opportunity-Management . o
Verkaufsgebietsoptimierung

Vertriebs-Benchmarking

Kleinkunden-Management Key Account Management

Besuchsplanung  goqichsberichtswesen

Angebotserstellung und - _
verfolgung . Vertriebspanung und -
AUftrangearbe|tung kontrolle

Kundenzufriedenheitsanalysen

Wettbewerbsbeobachtung

Forecasts
Quelle: Prof.Dr.P.Winkelmann
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oae ) Effizienzsteigerung im Vertrieb

4 herausragend wirksame MaBnahmen:
« Optimierung der Vertriebsprozesse
« Optimale Anpassung der Anzahl der AuBendienstmitarbeiter

« Implementierung und Nutzung moderner Informationstechnologie im
Vertrieb

« Entwicklung von Marketing-Konzepten, die auf einzelne
Kundensegmente zugeschnitten sind

Quelle: Befragung von 127 Vertriebsleitern nach 15 effizienzsteigernden MaBnahmen,
Lehrstuhl far BWL, Universitat Bochum
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Grundelemente einer Vertriebs-
konzeption -> Vertriebssteuerung

Vertriebs-
konzeptionen

Grundelemente einer Vertriebskonzeption Grund
Funktionalitaten
Trends und der Vertriebs-
Restriktionen |:1‘> steuerung
Urlnr?el d » Angebotswesen
Vorgaben * Lead-Generierung
der * Opportunity-
strategischen Management
Planung,

Verfligbares insb. ’\\ Operative
Angebots- |::> auch Basis-/ Ausbau- und wertgenerierende Vertriebsprozesse > Ziel-
programm strategische gruppen

Zielg-
ruppen
und
Ziel- «Zeitmanagement

Trends und Regionen + Kundenhistorie

Restriktionen « Besuchsberichte
von Seiten  Beschwerdem.

Konkurrenz + Kundenschlissel

Quelle: Prof.Dr.P.Winkelmann
Dipl.-Ing. Roman Teichert, MBA
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e . ) Der Sales-Cycle

« Der Sales Cycle ist das Organigramm des Verkaufs-prozesses
und unterteilt den Gesamtprozess des Verkaufens — von der
Kundenansprache bis zur Umsatzgenerierung und Nachbetreuung —
in kaufrelevante Phasen und bestimmt fur die Phasen die
Tatigkeiten und organisatorischen Zustandigkeiten.

« Jede Kundenberihrung entlang des Sales Cycle ist eine Verkaufs-
und Bindungschance (Customer Touchpoints). Diese
BerlUhrungspunkte mussen laufend erfasst, analysiert und optimiert

werden.
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o, ) Beispiele ,,Sales-Cycle*

Sales Cycle im Baugeschaft

» Diskussionsphase
* Vorplanungsphase
»  Genehmigungsphase
» Ausfuhrungsphase
*  Ausschreibung

* Angebotsphase

«  Submission

»  Detailplanung

«  Baubeginn

»  Bauausfihrung

» Bauende/Abnahme

Vermeiden
des

,Fahrstuhleffektes” !

Dipl.-Ing. Roman Teichert, MBA
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Sales Cycle eines Maschinenbau-
unternehmens

« Leaderkennung und —Vorbewertung

»  Klarung der Ansprechpartner und
Besuchsinteresse

«  Erstansprache durch Anwendungstechnik,
vorlaufige Bedarfserklarung

«  Vorabmaterial dem Kunden Ubersenden
«  Besuchsanmeldung, Terminklarung

«  Besuchsvorbereitung zusammen mit
Anwendungstechnik

»  Besuchsdurchflhrung, evtl. vorlaufiges
Anbot

. EnngIti%e Bedarfsklarung, Einarbeiten
technischer Mehrwerte

« Endgultiges Angebot Gbermitteln
» Reaktion des Kunden abfragen

«  Wiedervorlageaktivitaten, evil.
Folgekontakte

« Auftragsvergabe ja/nein, Begriindung der
Situation, weitere Chanceneinschatzung

«  Ubergabe des Auftrages an Kundenservice
und Technik
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