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Vorgehen und Methodik zur optimalen Marktausschopfung



.Vertrieb ganzheitlich neu ausrichten

Markt/ Marktstellung/
P 9 Wettbewerb
Kunden Positionierung
. . . O
Vertriebsstrategie/ Marktbearbeitung 8@
. . Vertriebssteuerung/
Vertriebsstruktur Vertriebsprozesse : 9
-controlling
Zentral Dezentral Produkteinfiihrun — i i
g " Ziel- Ziel-
Produkt @imel segment A | segment B
- rodukt- - . -
management EIEL 2 g Ike:|\6/lr Status Status
= Key Account - Neukundenakquisition
Management KAM

Betreuung Ist-Kunden

—=ifmm  AuRendienst m—g— Regional-

Verkaufsabwicklung [EiloN
—~agflmm |nnendienst —g— Glet')tlets-
Administration eier
e [ I AD- . .
Vertriebs-
support Vertriebscontrolling Mitarbeiter ~ £1€1€ Ziele
Qualifikation Vertriebsmitarbeiter jﬁ
Vertriebssysteme VIS Abwicklung

Quelle: Admetam
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. Kunden im Vertrieb potentialorientiert betreuen

Vertriebsstrategie/ Marktbearbeitung

Marktpotential identifizieren

Zielkunden analysieren und klassifizieren

Kundenprofil
* Marktdaten ‘ Kundenprofil ‘ ‘ Kennzahlen ‘
- Daten Verbande/ IHK gmsatz Im Jahr 870.000
+ Kundenbefragungen mesizpeienil  [2500000
- Einkaufsgewohnheiten Diomstioiet Wettbewerbsprodukte
.. 0 Dienstleistung | Schwerpunkte
- Gewlnschte O Technik Kooperation 2 -
Dienstleistungen O Cash Process > _—
Sopor
* Wettbewerbsdaten > ————
* Kundenklassifizierung
hoch
. Investitions- Ideal-
} Markt segmentieren Kunde Kunde
Marktsegmente analysieren (Volumina, Kunden-
Entwicklung, Anforderungen, Player etc.) potential
) ) Mitnahme- Halte-
} Potential pro Segment ermitteln Kunde Kunde
} Potentielle Zielkunden identifizieren niedrig
schwach stark

} Verantwortung fur Zielkunden festlegen
Position bei Kunden

Systematische Ableitung der Kundenpotentiale ist Voraussetzung fiir zielgerichteten Vertrieb

Quelle: Admetam
© ADMETAM



. Kunden im Vertrieb potentialorientiert betreuen

Vertriebsstrategie/ Marktbearbeitung

Betreuungskonzepte pro Individuelle Akquisitionskonzepte

Kundenklasse hinterlegen pro Ziel-Kunde entwickeln

hoch Kundenspezifische
Investitions{ Ideal- Vertriebsplanung
Kunde Kunde —
Kunden-
potential ‘Potential/ Ziel: ‘
Mitnahme- Halte- ‘ Strategie/ Ansatz: ‘
Kunde Kunde MaRnahmen Wer? | Datum ||
niedrig 1
schwach stark §
Position be@Kunden
|
[ : J
Investitionskunde > Ist-Situation analysieren
* Betreuung durch KAM P> Ziel-Potentialausschépfung definieren

» Besuche durch KAM: 2-4x p.a. P> Ansatzpunkte fiir Akquisition identifizieren

* Recherche Organisation durch
Innendienst (Entscheider, Einkauf,...)

« Mailings: 4x p.a. } Produkte/ Leistungen positionieren

P> Akquisitionsansatz festlegen

+ Werbegeschenke } Betreuungsmalinahmen planen und
= terminieren

» Einladung zu Events -

Hohe Effektivitat und Potentialausschopfung durch zielgerichtete Allokation der Vertriebsressourcen

Quelle: Admetam
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. Markt- bzw. kundenorientierte Vertriebsstruktur etablieren

Vertriebsstruktur

Produkt-
division
1

Produkt-
division
2

Produkt-
division
3

Produkt-
division

GVL: Gebietsverkaufsleiter
ADM: Aulendienstmitarbeiter
IDL: Innendienstleiter

IDM: Innendienstmitarbeiter

Quelle: Admetam
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Vertriebsstruktur

(Beispiel)

Zielgruppe Zielgruppe Zielgruppe Zielgruppe
1 2 K}

i

Fuhrungsstruktur Vertrieb

Vertrieb/
Marketing
\
\ \
KAM Reglqnal- Produkt-
vertrieb management
]
[ [
Regional- Marketing
leiter
GVL IDL Vertriebs-
IV IREETY steuerung
GVL Vertriebs-
systeme
ADM

Entwicklungslinien fur
die Vertriebsstrukturen

Organisation nach Zielgruppen/ Marktsegmenten
und Produkten (Profit Center)

Trennung Key Account Management und
Flachenvertrieb, zentrale Betreuung Top-
Potentialkunden

Potentialorientierte, homogene Gebietsaufteilung
im Flachenvertrieb (Kongruenz mit nachgelagerte
Bereichen sicherstellen)

Trennung Aulien- und Innendienst,
Bildung von Vertriebstandems

Verlagerung administrativer Aufgaben von
AuRendienst in Innendienst

Zentralisierung Innendienste, z.B. auf
regionaler Ebene

Bildung von Profit Center-Ubergreifenden
Selling Teams fur Cross Selling

Zentralisierung Verantwortung fur Produkt-
entwicklung und -einfuhrung

Zentralisierung Supportfunktionen



. Gruppenweite Standards fiir Vertriebsprozesse festlegen

Vertriebsprozesse

Prozessmodell
Vertrieb (Auszug)

Marktaufbereitung

Markt Verkaufs- Produkte un
. Wettbewerb .
segmentieren/ . konzept Leistungen
. analysieren : e
analysieren entwickeln positionieren

Neukundenakquisition

. Organisation\\ Akquisitions-
Zielkunde g 9 AnstoRRkette
- Kunde konzept :
auswahlen ; etablieren
erheben erarbeiten

Betreuung Ist-Kunden

Kunde Potential/ Akquisitions-\\ Entscheider/
analysieren Ansatzpunkte konzept Nutzer etc.
(z.B. DB) identifiziere erarbeiten betreuen
Verkaufsabwicklung

Leistung Angebot Angebot Konditionen
spezifizieren erstellen verfolgen verhandeln

Quelle: Admetam
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Entwicklungslinien
fur Vertriebsprozesse

Gruppenweit einheitliche Ablaufe,
Methoden und Tools (KAM, Flache)

Eindeutige Abgrenzung von Aufgaben,
Kompetenzen und Verantwortung

Klare Spezifikation der Rollenverteilung
und Schnittstellen zwischen Key Account
Management, Flachenvertrieb und
Steuerungs- und Supportfunktionen

Klare Spezifikation der Schnittstellen
zwischen Vertrieb und nachgelagerten
Bereichen, z.B. Produktion, Service

Automatisierung Abwicklungsprozesse
fir konsequente Ressourcenoptimierung

Prozess-Leistungsindikatoren zur
nachhaltigen Effizienzsteigerung
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