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Der IC Impulsworkshop: Vertriebsoptimierung, Vom Interessenten zum Auftrag stellt die Vertriebsoptimierung in den Vordergrund. Be-
handelt werden dabei vor allem jene Bereiche, die den Erfolg im Verkauf von Produkten und/oder Dienstleistungen entscheidend mit-

bestimmen: Das Identifizieren von Kunden mit Potential, das Erarbeiten neuer Geschéftsméglichkeiten und die Konzentration der Kréf-
te auf die Akquise.


http://www.imperialvienna.com/
http://www.interconnectionconsulting.com/de/event/547/register

IC Impulsworkshop: Vertriebsoptimierung

Vom Interessenten zum Auftrag

1C

Interconnection I
Consulting

Fir Rickfragen und néhere Information,
kontaktieren Sie bitte:

Frau Dominika Niton

Tel +43 1585 4623-15

Fax +43 1 585 4623-30

office@interconnectionconsulting.com

Anmeldung

Einladung zum
IC Impulsworkshop: Vertriebsoptimierung
+ Vom Interessenten zum Auftrag +

Wir présentieren unseren IC Impulsworkshop: Vertriebsoptimierung, Vom Interessenten zum Auftrag. Der Workshop stellt konkre-
te Modelle zur Vertriebsoptimierung vor und konzentriert sich auf jene Bereiche, die den Erfolg im Verkauf von Produkten und
Dienstleistungen entscheidend mitbestimmen: Das Erkennen von Kunden mit Potential, das Erarbeiten neuer Geschéftsméglichkei-
ten und die Konzentration der Kréfte auf die Akquise.

Ziel des Workshops ist es, eine mdgliche Effektivitéitssteigerung im Vertrieb aufzuzeigen. Auf Basis eines Modells, das einerseits
Schwachstellen offenlegt und andererseits Programme etabliert, die den Differenzierungsfaktor in einer immer vergleichbareren
Welt an Produkten und Leistungen steigert. Wir veranschaulichen die gesamte Vertriebskette: Von der Kundengewinnung, iber
die Kundenbindung und bis zum Lead Management. Beriicksichtigt werden nicht zuletzt zeitgemé&fle Verdénderungen im Ver-
triebsmanagement durch den Digitalen Wandel. Folgende Themen erwarten Sie im Uberblick:

= Neugeschéfte aus Stammkunden und Neukunden generieren

= Das Bestandskundengeschéft mittels Kundenportfolio-Management optimieren
* Neukunden methodisch gewinnen und externe Lead Generation nijtzen

= Empfehlungsmarketing und Online Lead Generation als Lead-Quellen

* Lead Management: Das Neugeschéft mit Computer Aided Selling gestalten

IC Impulsworkshop: Vertriebsoptimierung
Vom Interessenten zum Aufirag
am 18. September 2018 von 09:00 bis 17:00 Uhr
Hotel IMPERIAL, Kérntner Ring 16, 1015 Wien, Osterreich
PREIS € 890 .-

Frihbucher-Bonus:
Bis einschlieBlich 06. Juli 2018 gilt die Frijhbucher-Aktion ,TWO for ONE - fir einen zahlen, zu zweit teilnehmen”.
Jene ist giiltig fir Teilnehmer desselben Unternehmens.

Wir ersuchen um frishzeitige Anmeldung via Online Formular!
Fir Rickfragen stehen wir jederzeit zur Verfiigung!

Ich freue mich auf lhre Teilnahme!

Ing. Peter Berger, BA, CMC

Management Consultant, Interconnection Consulting
Tel: +43 1585 4623-0
event@interconnectionconsulting.com

www. interconnectionconsulting.com

* Aus technischen Griinden behalten wir uns eine Anderung des Veranstaltungsorts innerhalb Wiens vor.
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1. Intern Neugeschéft Generieren: Stammkunden als Potential

Der erste Vortrag beschéftigt sich mit der Frage, wie man die Potentiale der Bestandskunden nutzen kann, um mehr Geschéft zu
generieren und ein Kundenportfolio zu gestalten, aus dem Sie optimal schépfen kénnen und das dariiber hinaus strategisch so
gestaltet ist, dass lhre Kernleistungen auf einen nachhaltigen Bedarf treffen. Uber die LOCKin-Strategie verankern Sie sich in den
Wertschépfungsprozessen lhrer Kunden!

1.1. Kunden Portfolio Management

Der Begriff des Kundenportfolio Managements bezeichnet die Klassifizierung von Kunden und Interessenten nach Relevanz in
vertrieblicher Hinsicht. Der Vortrag erléutert das Kundenportfolio Management und dessen Potentiale: Wie attraktiv und stark
sind |hre Kunden heute, welche Kunden wollen Sie aktiv entwickeln und bei welchen Kunden besser auf den "Passive Mode"
schalten?

Inhalt des Vortrags:

*  Woas ist lhr Kundenporifolio heute Wert - welche Potentiale werden noch nicht geniitzt

= In welche Richtung entwickelt sich Ihr Kundenportfolio, wenn Sie nicht proaktiv gestalten
*  Wie erfolgt eine praxisgerechte Bewertung lhrer Kunden

* Die Schutzzone: lhre Key Accounts

* Die Entwicklungszone: lhre Geschéftsbasis von morgen

* Die Risckzugszone: Ohne ,Passive-Mode” verbrennen Sie Cash

= Die Ableitung von Kundenentwicklungsprogrammen

»  Strategisches Portfolio-Controlling: Den Portfoliowert von morgen gestalten
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1.2. Share-of-Wallet: Potentiale bei Bestandskunden

Der Share-of-Wallet bezeichnet den Anteil, den Sie als Lieferant am gesamten Volumen des belieferten Kunden haben. Es ist wich-
tig zu erkennen, welche Potentiale Stammkunden haben, um Ihre Leistungen zu kaufen. Wir zeigen lhnen, wie Sie Programme
entwickeln, mit denen Ihre Mitarbeiter verborgene Absatzpotentiale erkennen und daraus Geschéftsméglichkeiten ableiten kén-
nen. Gestalten Sie Angebote und entwickeln Sie Kooperationsmodelle um diese Geschéftsmdglichkeiten in Auftréige und eine
héhere Kundenbindung umzusetzen. Kontrollieren Sie eine konsequente Arbeit mit lhren Stammkunden.

Inhalt des Vortrags:

*  Was bedeutet: Share-of-Wallet + wie entwickeln Sie umsetzungsstarke Share-of-Wallet Programme
*  Wie identifizieren Sie nicht geniitzte Absatzpotentiale lhrer Bestandskunden

*  Wie erkennen Sie die Spielrdume der Beschaffungsstrategie lhrer Stammkunden

"  Wie gestalten Sie den Angebotsmix so, dass lhre Stammkunden bei lhnen kaufen

"  Wie erkennen Sie, welches Abwanderungsrisiko |hre Bestandskunden zeigen
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1.3. LOCKin-Strategien: Kunden binden mit System

Der LOCKin-Effekt bezeichnet eine enge Kundenbindung an Produkie, Dienstleistungen oder einen speziellen Anbieter, die es
dem Kunden aufgrund entstehender Wechselbarrieren erschwert, sich von Anbieter oder Produkt zu trennen. Kunden entscheiden
sich mitunter nach nicht klar nachvollziehbaren Argumenten fiir Ihre Lieferanten und deren Leistungsportfolio: Dieser Tatsache
kénnen Sie proaktiv begegnen. Das LOCKin-Modell beschreibt eine Methode, die Wertschépfungsprozesse lhrer Kunde zu ana-
lysieren und zu identifizieren. Wo und wie kénnen Sie ansetzen, um ein optimales Leistungs- und Betreuungsportfolio zu gestalten
und sich nachhaltig in die Prozesse Ihrer Kunden zu integrieren und ihre Kunden zu binden.

Inhalt des Vortrags:
*  Woas sind LOCKin-Effekte: Verankerungen der Wertschépfungskette des Kunden

*  Wie analysieren Sie die Wertschépfungskette lhrer Kunden
"  Wie identifizieren Sie LOCKin-Effekte mit hohem Strategic-Fit-Potential
*  Wie gestalten Sie lhre Leistungsmodelle um sich optimal zu verankern
*  Wie gestalten Sie Betreuungsmodelle um Kunden zu binden

=  Wie setzen Sie eine LOCKin-Strategie mit lhrem Vertrieb um
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2. Extern Neugeschéft Generieren: Neukunden methodisch akquirieren

External Lead Generation niitzt ein aktives Empfehlungsmarketing und Methoden fir Web-optimierte Modelle, um Neukunden mit
genau dem Beuteprofil zu gewinnen, das Potential fir mehr Geschéft verspricht. Lernen Sie Outsourcing als Lead-Generation
Konzept kennen, damit sich Ihre Star-Verké&ufer auf das Wesentliche konzentrieren kénnen: Das Jagen und nicht das Treiben!

2.1. 360°Empfehlungsmarketing: Die 6-Phasen-Methode

Aktuelle Studien Uber die Beschaffungswege von Kunden (vor allem im B2B-Bereich) beweisen, dass Empfehlungen einer der
Hauptgriinde sind, warum bei einem bestimmten Lieferanten gekauft wird und bei einem anderen eben nicht. Wir stellen eine 6-
Phasen-Methode vor, die lhren Vertrieb dabei unterstitzt, schon beim ersten Kundenkontakt einen "Commitment-Deal" einzugehen
und bereits in der Akquise-Phase die Zusage zu einer spéteren Empfehlung zu erhalten. Wir zeigen, wie Sie Empfehlungen proak-
tiv erhalten und wie Sie diese in neue Leads und Geschéftsmdglichkeiten umsetzen kénnen. Dabei konzentrieren wir uns nicht nur
auf den Veririebsprozess, sondern auf Alles, das Nachfrage schaffen kann, aus einer 360°-Perspektive.
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Inhalt des Vortrags:

*  Was sind Empfehlungen wirklich: Eintrittskarten fir Neugeschéft

"  Wie identifizieren Sie aus einer 360°-Perspektive Empfehlungspartner

"  Wie bewerten Sie das Empfehlungspotential dieser Empfehlungspartner

*  Wie erarbeiten Sie fir Vertrieb und weitere Funktionsbereiche Empfehlungskonzepte
*  Wie akquirieren lhr Vertrieb, Einkauf und andere Funktionsbereiche Empfehlungen

"  Wie erreichen Sie durch konsequentes Empfehlungstracking lhre Akquise-Ziele

*  Wie erfolgt die Uberleitung von Empfehlungen in das Lead-Management
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2.2. Online LEAD Generation

Der Vortrag widmet sich den wichtigsten Punkten rund um die Online Interessentengewinnung. Der Anteil an Kunden (auch im
B2B Bereich), die sich iber das Internet informieren, bevor sie ein Unternehmen direkt kontaktieren liegt heute bei nahezu 100%
quer durch alle Branchen. Es ist daher essentiell sich mit diesem verénderten Informationsverhalten des Kunden 2.0 néher ausei-

nander zu setzten. Wir erkléren anhand von praktischen Beispielen Tools und Strategien, wie Sie das Web besser niitzen kén-
nen, um LEADs zu generieren.

Inhalt des Vortrags:

*  Wie informieren sich Kunden heute?

*  Welche Rollen spielen web-orientierte Medien fiir den Kunden

= Wie k&nnen Sie ihre Web-Strategie in Richtung Neugeschéft optimieren.

= Bei welchen Produkten und Leistungen geht es ohne WEB-Shop nicht mehr?

= So sichern Sie sich konsequenten Zugang zu Kunden die lhre Leistung suchen
= Auf diesem Weg schaffen Sie eine griffige Kommunikation komplexer Inhalte
= Aus Web-Tools Neukundenkontakte und Anfragen generieren

= Der praktische Einsatz von Webtools zur Leadgenerierung im B2B Bereich ...
= ... sowie die Vernetzung dieser Tools zur effizienten Verwaltung

*  Die Uberleitung von online-Anfragen in das Lead-Management
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2.3. LEAD Generator: Outsourcing bis zur Kompetenzschwelle

Die meisten Vertriebsleiter klagen iiber &hnliche Themen: Die Mitarbeiter haben zu wenig Zeit fir den aktiven Verkauf. Die
Schlagzahl im Vertrieb muss héher werden. Neukundenakquise ist ein zunehmend schwieriges Terrain. Es ist schwierig die Mitar-
beiter fir neue Kampagnen zu motivieren. Warum lagern Sie dieses Thema nicht an externe Dienstleister aus! Verkéufer, die
qualifizierte Termine frei Haus geliefert bekommen sind motiviert und generieren mehr Geschift.

Inhalt des Vortrags:
=  Was ist eine LEAD Pump?
*  Wie identifizieren Sie die Kompetenzschwelle, ab der ohne eigenen Vertrieb nichts mehr geht
®  Wie gestalten Sie das Outsourcing von Akquisitionsprozessen kosteneffizient
®  Wie sieht eine klassische, kooperative LEAD-Generation-Kampagne aus
»  Erfolgskomponenten sichern die Investition in ein externes Programm
= Lerneffekte und Zusatzprogramme (Akquisitionskontrolle und Wiedervorlage)

= Kaltakquise Training - Einwénde und Einwandbehandlung - Profitools als Nebeneffekt
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3. LEAD Management: Das Neugeschaft aktiv gestalten

Leads zu generieren und daraus Geschéfte abzuschlief3en ist nur ein Teil der Rechnung im Lead Management. Mitarbeiter im
Vertrieb mijssen so geleitet werden, dass die definierten Ziele auch erreicht werden kénnen. Effizienz und Effektivitét sind dabei
die Schlagworte, an denen die Vertriebsleitung gemessen wird.

3.1. GO-GET-GATE: Die Formel fir mehr Transparenz

Gestalten Sie Modelle, mit denen sich lhre Mitarbeiter im Vertrieb selbst stevern und Sie gleichzeitig einen Uberblick Gber die
Entwicklung der Vertriebspipeline bewahren um eingreifen zu kénnen, wenn es notwendig wird.

Inhalt des Vortrags:
= Grundlagen des prozessorientierten GO-GET-GATE-Modelles

= Entwicklung eines Vertriebsphasenmodelles das lhr Geschéft beschreibt

= GO-Kriterien: Was beschreibt den Fortschritt im Entscheidungsprozess bei Kunden
= GETKriterien: Was beschreibt den Fortschritt unseres Akquisitionsprozesses

= GATE-Kriterien: So konkretisieren Sie Leistungen, Termine und Werte

*  Geschaftschancen-Monitoring: So behalten Sie den Uberblick iber lhre Pipeline

=  Prognosequalitét im Auftragseingang, Umsatz und Zahlungseingang verbessern
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3.2. Computer Aided Selling: Tools - Tools - Tools

Die Excel-Liste als Fihrungswerkzeug hat schnell ausgedient, wenn die Mannschaft und die Anzahl der Geschéfte gréfler werden.
Wenn es zusétzlich zur Dokumentation der Fortschritte im Akquisitionsprozess auch noch um Themen wie integrierte Terminpla-
nung, Verkaufskampagnensteuerung oder automatisierte Berichte geht, sind die Grenzen léngst Giberschritten. Sich rechtzeitig um
das Thema "Computer Aided Selling" anzunehmen bedeutet nach dem Prinzip "Sharpen the Saw" sicherzustellen, dass die Werk-
zeuge im Vertrieb den Anforderungen angepasst werden.

Inhalt des Vortrags:
"  Was bedeutet "Computer Aided Selling"

"  Was moderne CAS-Systeme leisten
= Schnittstellen: Systeme reden miteinander
»  Ein Blick in die Welt der modernen CAS-L&sungen

3.3. Change to Excellence: So formen Sie ein POWER-Team

Alles schén und gut, aber was mijssen Sie tun, um sicher zu stellen, dass sich auch lhr Veririebsteam mit den neven Anforderungen
veréndert: Sie starten ein Change-Programm und gehen gemeinsam in Richtung Sales-Excellence.

Inhalt des Vortrags:

®  Mission, Vision, Werte und Normen: Die Unternehmensverfassung als Handlungsrahmen
»  Strategie und Umsetzung: 80% der Projekte scheitern
=  Potentiale Begeisterung: Zufriedenheit war gestern

»  Erfolg = Qualitét der Lésung x Akzeptanz’
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Referenten & Referenzen

Vortragender: Ing. Peter Berger, BA, CMC / Consultant & Management Consultant, Interconnection Consulting

Peter Berger ist Spezialist in den Bereichen absatzorientierte Unternehmensberatung, Vertriebsprozessoptimierung, CRM/CAS-
Implementierung, Strategieoptimierung und Change Management. Peter Berger hat 30 Jahre Erfahrung im internationalen Ver-
trieb. Als General Manager fir Sales & Marketing hat er 15 Jahre lang aktiv Vertriebsorganisation gefihrt und als Key Account
Manager sich selbst an vorderster Front mit Fragen der Optimierung von Absatzstrategien beschéftigt. Motiviert durch den
Wounsch, Unternehmen und Menschen zu férdern, leitete er iiber 200 SALES Excellence Projekte von Konzernen bis zu KMU, und
verfasste das Fachbuch ,,Das Ammonit-Modell - Absatzerfolg im Technischen Vertrieb". Peter Beger ist Sprecher des Arbeitskrei-
ses Vertriebsberatung der Wiener Wirtschaftskammer, oft gebuchter KeyNote-Speaker zum Thema , Absatzerfolg sichern!”.und er
leitet das Erfolgsformat der IC Managementforen ,,Kunden online gewinnen”.

Vortragender: Mag. Raphael Amschl / Consultant, Interconnection Consulting & Initiator von Webverstérker

Seit 2008 als Consultant fir die Bereiche E-Commerce und Online-Marketing bei Interconnection Consulting beschéftigt. 2010
Griindung von Webverstérker dem Kompetenzzentrum fiir Online-Geschéfte. Vor seiner Zeit bei Interconnection Consulting war
Mag. Raphael Amschl im technisch-organisatorischen Bereich bei Du Pont, sowie an der Universitdt Wien und an der technischen
Universitét Wien tétig. Er absolvierte das Studium Wirtschaftsinformatik an der technischen und wirtschaftlichen Universitét Wien.

Ausgewdhlte Referenzen: Teilnehmer bei IC Management-Foren
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