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Ab heute realisieren Sie mehr
Chancen im Vertrieb!

erfolgreich vermarkten



Chancenfinder Prinzip 1 nferconnecfion
onsulting

Anderungen .......

Es wird sich NICHTS
ANDERN, wenn WIR
es nicht ANDERN!




Ziele 20 ] 6 Interconnection I

Consulting

Markiforschung
& LEAD Consulting
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Mehr Zeit fir aktiven Verkauf nferconnection |
Consulting

concept¥giccess (L)

... optimieren Sie jetzt Ihr Absafzkonzept:

klare Ziele

fokussierte Leistungen

direkte Stverung

aktiver verkaufen




Interconnection Interconnection |
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1. Wir éandern Nichts! Und dann?

2. Konzept ,Erfolgreiche Vertriebsfihrung”
3. Der Markt und unsere Méglichkeiten

4. Interconnection am Prifstand

5. Handlungsoptionen
6. Wie ist unser Weg?

7. Nachste Schritte
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1. Wir éandern Nichts! Und dann?

2.

3.
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1. Wir éndern nichts

ZIELE 2015 Prognose 2013

EUR - 300.000,-
(-30%)

nicht

Zu geringe zufriedenstellend

Fixkostendeckung

Starke Positionierung als
Markiforschungsunternehmen

Markiforschung

& LEAD Consulting
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1.
2. Konzept ,Erfolgreiche Vertriebsfihrung”
3.

4.



Strategische Erfolgskonzepte
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2. Vertriebsfihrung

zukiinftige Ertragspotentiale Kundenbedurfnisse

Bessere Strategie

Trends
Existierende Erfolgspotentiale Leistungsentwicklung
Wettbewerbs-
vorteile Neve Mdrkte
Leistungen und Mdérkte Nutzenoptimierung
Zufriedene

Kunden Marktentwicklung

Erlés - Kosten = Gewinne optimale Prozesse

INVESTITIONEN Sparsamkeit, motivierte Arbeiter
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2. Vertriebsfihrung

ERFOLGSPOTENTIALE
die in der Vergangenheit NICHT AUFGEBAUT wurden,
KONNEN vom aktuellen Management NICHT IN
ERTRAGE umgewandelt werden!
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3. Der Markt und unsere Méglichkeiten



) IC
Marktvolumen OSTERREICH Inierconnectionl

Consulting

3. der Markt

Marktstudien / Marktforschung

Auftragsforschung
B LEADgeneration
>
% LEADpump
ig LEANconsulting
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4. Interconnection am Prifstand
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3. der Markt

Marktstudien / Marktforschung
Auftragsforschung

- sinkende Nachfrage

- geringere DBs

- harterer Vertrieb
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4. 1C am Prifstand

Bewertung (Schulnoten)

s

FUHRUNGSLEITFADEN

Unternehmensverfassung

Mission

Erst eine starke
Vision gemeinsame Vision schérft
den Geist fiir die Ziele

Werte und Normen

Unternehmensziele 1
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4. 1C am Prifstand

Bewertung (Schulnoten)

s
FUHRUNGSLEITFADEN

Unternehmensstrategie

Strategische Planungseinheiten

Eine gezielte Konzentration auf den
Aufbau eines langfristig
erfolgversprechenden
Leistungsportfolio erscheint notwendig!

Geschéftsfeldstrategien

Gesamtstrategie

Implementierungsplanung

Innovationsstrategien

Ressourcenstrategien

Organisationsentwicklungsstrategie

Personalentwicklungsstrategie

N ININ]W|W

strategisches Radar
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4. 1C am Prifstand

Bewertung (Schulnoten)

FUHRUNGSLEITFADEN
Managementkonzept - Vertrieb

MBO-Zielsystem

Aus der Strategie abgeleitete MBO-
Ziele und eine konsequente Umsetzung
in der Vertriebs- und Personalpolitik ist

MBO-Anreizsystem Management

Produktpolitik

Vertriebspolitik

Konditionspolitik

Kommunikationspolitik

Personalpolitik
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5. Handlungsoptionen
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Auftragsforschung

LEAD Generation

5. Handlungsoptionen

Ausbau der LEAD-Kompetenz zu einem
umfassenden Geschdftsbereich macht Sinn

Consulting
LEADpump
Training

Marktpotential e «
=0
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/ > All Incl. Service
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Marktstudien / Marktforschung
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Prioritaten
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5. Handlungsoptionen

Vertriebspolitik =100 5 4
Kunden-Entwicklungsplan 100 | 5 4
Gesamtstrategie 8
Geschéftsfeldstrategien 8( IDVLTD\IQ‘IIII\IC:J?HKIEIJT
Geschéftsfeld-Entwciklungsplan 8( IST = Ausprégung heute

Working Plattform 75 HEBEL = W x D x IST

Vision 6 Gy o o

Organisationsentwicklungsstrategie 60 4 5 3

Implementierungsplanung 50 5 5 2

KVP / Lean-Projekt 48 4 3 4

Produktpolitik 48 4 4 3




Prioritﬁten Interconnection I

Consulting

5. Handlungsoptionen

CHANGE

UMSATZ&DB

VERTRIEB

STRATEGIE




Vertrieb optimieren
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STRATEGIE

klare Ziele und Strategie

NEW BUSINESS

LEAD Kompetenz ausbauen

LEISTUNGSPORTFOLIO

Bereinigung und Konzentration

VERTRIEBSKONZEPT

strategischer und operativer Fokus

5. Handlungsoptionen
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5. Handlungsoptionen

Klare Strategie und Vision

Ausrichtung des Leistungsportfolios an
einer gemeinsamen Vision und Strategie

STRATEGIE & VISION
Research-Consulting

LEADcompetence
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Vertrieb optimieren nferconnection|
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5. Handlungsoptionen

Vertriebskonzept NEU

Ausbau der Abschlussfahigkeiten im Vertrieb

ABSCHLUSSKOMPETENZ
VK-TEAM BILDEN
OPERATIONALISIERUNG
LEAD-MANAGEMENT
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5. Handlungsoptionen

LEISTUNGSPORTFOLIO

Ausrichtung des Leistungsportfolios

Marktforschung
LEAD Generation
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5. Handlungsoptionen

LEISTUNGSPORTFOLIO

Ausrichtung des Kundenporifolios nach Sektoren
verstérken und konsequente Potential-Ausschdpfung absichern

POTENTIALANALYSE - Kunden
NEUKUNDENPROGRAMM
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5. Handlungsoptionen

NEW BUSINESS DEVELOPMENT

Schaffung von Personalkapazitéten die
die Geschaftsentwicklung vorbereiten und treiben

Position neu schaffen

NEW BUSINESS AGEND

VK-Kapazitéaten sichern
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6. Wie ist unser Weg?



Wie entscheiden Sie?

Interconnection I
Consulting

konsolidieren

step-by-step

CHANGE

UMSATZ&DB

VERTRIEB

STRATEGIE

6. Der richtige Weg

CHANGE

Motivation

VK + CrossS.



Eine Minute nachdenken ... | Interconnetion |
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6. Der richtige Weg

Sind das die Chancen, erfolgreicher zu verkaufen:

Mehr strategische Klarheit schaffen!

Wir brauchen aktive Fihrung im Vertrieb!

Unsere ABSCHLUSSLEISTUNG muss gesteigert werden!
Unsere Positionierung ,LEADcompetence” stérken

Unser Marketing sollte schlagkréftiger sein!

Mehr Zeit fir den aktiven Verkauf!

U O 0D 00D 0O D0

Innovationen sind nicht nur in den Kosten, auch im Umsatz!

Sie finden hier Aussagen, die zutreffen2 Dann...
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5.
6.

7. Nachste Schritte
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7. Néchste Schritte

|C your LEADgenerator
Von der Datenbank zur Absatzchance
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7. Néchste Schritte

WIE?

..... Erarbeiten wir den Weg und
die notwendigen Manéver
gemeinsam!




Taktischer Implementierungsplan TIP Wellen Interconnection |
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7. Ndchste Schritte

Die Maf3nahmen werden
detailliert beschrieben, so dass

Jede MaBBnahme hat einen
genauen Beginn und Ende

Das erwartete Ergebnis Die Haupt-Maf3nahmen mit ihren

Kennzahlen

aus der Zukunftsvision

jeder den Ablauf versteht

Il Status: 15.03.2011
: Hans Machmagut

eiter: siehe Eintrag

ide: VKID-Team

Support: Verk itung
ING (wochentlich): Montag, 09.00 Uhr (

Logo Mustermann
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Fernziel |Kennzahl Ziel itiative Hauptaktivitate

Verantwortliche
Unterstdtzung

04.Apr.11
11.Apr.11
18,Apr.11
25.Apr.11
02,Mai. 11
09.Mai. 11
16.Mai. 11
06.Jun. 11 |\
13.0un.11
20,3un.11
27.Jun.11

Definition der optimalen telefonischen Erreichbarke
Festlegen eines Standards fur die optimale telefofische Erreichbarkeit
Erh6hung der | optimale Erreichbarkeit Definition der optimalen Erreichbarkeit per E-Mail
direkten des - Festlegen eines Standards fir die optimale Erreichbarkeit per E-Mail
hbemeeit | verkeufssuand Erreichbarkeit AuBendienst
Erreichbarkeit | VerkaufsauBendienstes Definition der Stellvertreterregelung (Abwesenheit, Termine, Abstimmung mit VKI)
von x aufy fur unsere Kunden Festegen eines Standards fur die optimale Stellvertreterregelung

Definition der optimalen Stellvertreterregelung (interne Termine, Abstimmung mit VKA ety
Festlegen eines Standards fur die optimale Stellvertreterregelung
Definition der optimalen telefonischen Erreichbarkeit

Festlegen eines Standards fur die optimale telefonische Erreichbarkeit
Definition der optimalen Erreichbarkeit per E-Mail

Die verantwortliche Person
fir die Initiative

optimale Erreichbarkeit

Optimale des Erreichbarkeit Innendienst i . i
. Festlegen eines Standards fur die optimale Erreichbarkeit per E-Mail d d' (13
Kundenzufri Verkaufsimendenstes und die Unterstitzer

edenheit

Definition fiir "Arbeitszeitfenster”
Festlegen eines Sjandasdafictod

prifen der Sys
Definition der §]

Definition der A

== Startprésentation, Aufgaben-
und Zeitplanung, Ablauf und
e Verantworltiche

[Telefontraining mit Robert Lukele (Erfolgsfaktor Charisma; Abenteuer Neukunde od. indiv. Seminar)

*first price right”
innerhalb kirzester Zeit|

Schnelles Angebot

erabschiedung der TIP's, Training TIP Leiter, Teams bilden

Einstellung & Verhalten

Baumergasse 9/2

A-1210 Wien / Austria SUCCESS
Ergebnisse werden

Das genave Ziel der
einzelnen Initiative -
Messbarkeit sicherstellen

besprochen, notwendige
Nachharbeitenbdefiniert
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7. Néchste Schritte

Es wdre eine Ehre, Sie als Partner

Unseres Netzwerkes gewinnen zu kdnnen!

Wir wollen und kdnnten dazu beitragen,
den Absatzbereich |hres Unternehmen
erfolgreicher zu gestalten!
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7. Néchste Schritte

Rufen Sie mich an!
+43 664 3862025

Ich freve mich auf lhre
Aufgaben/!

Unternehmensberater
Autor, SALEScoach
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Mut......

Mut, Einsatz und
Professionalitdt machen den
Unterschied zwischen

langfristigem Erfolg und
Glick!




Das AMMONIT-Modell
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Ihr Fachbuch fir :

Jrtechn. Vertrieb”
B2B
KMU/Industrie

Strategie - Marketing
Sales

Das
AMMONIT-

Modell




