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1.1 Potentialanalyse Ist und Neukunden

Attraktive Kunden erkennen und RICHTIG
einschatzen

Eigenschaften Bewertung Gewichtung
1 2 3 %
Anzahl 5<50 50 < 500 <5>500 18,2
Mitarbeiter
Umsatzin M 1<10 10< 50 <1>50 18,2
Sektor Pool / Irrigation / Animal care / Sonstige 18,2
Brunnenbau Building
Segment Installer / OEM / Retailer Wholesaler / 27,3
Enduser Sonstige
Struktur Familien-/ Filialist Konzern 18,2
Einzelunter-
nehmen

Potentialermittlung durch Leadscoring best Score 100 worst sccore 300



2.1 Wann Kundenbesuch

Wann fahre ich zum Kunden

Jahres/ Konditionsgesprache

Montage

‘|

Neue Produkte (neues vorstellen

Projekte/ Angebote
Reklamationen

Umsatz soll gesteigert werden
Umsatz ist gesunken

Wenn ich sowieso ,vorbei“ fahre

Zur Kundenbindung, -Zufriedenheit, -Sicherung




2.2 Kundenservicelevel

g Bestandskunde

Sonderbestellungen N . >10.000€ Umsatz/Potential
erfiillt (realistisch
Sonderfragen Nein Ja, wenn Kriterien
erfiillt >35% Marge
Wiinsche werden erfiillt Nein Ja, wenn Kriterien OEM Installer Enduser
erfillt
Eigener Ansprechpartner ID Nein Ja, wenn Kriterien Pool/ Irrigation/ Geo/ Wasser

erfilit Frachtkosten <8%
Besuch Betreuung 1 x jahrlich Nein Ja, wenn Kriterien

erfullt




2.3 Kundenvorbereitung
Besuchsbericht

Knd.-Nr.

Name

Vor dem Besuch

G:\07_Sales\Auswertungst
emplates\2019 oder AX

Artieklumsatzliste
Verkaufspotential & Kunde (

white space)
und andere
Webseite / Online shop
analysieren
Creditsafe Daten falls

Umsatz/Mitarbeiterzahlen
nicht bekannt

Besuchsfaktor ermitteln

Vor dem Besuch

ERGEBNIS - nach dem Besuch

Mein Ziel( e) beim 1.
Kunden
2.
3.

Meine Top Themen
Kunde:

1.

2.

3.

4.

5.

Empfehlung flir andere Neukunden
Referenzen Bild / Lob auf unserer

Webseite

Umsatzerwartung stabil riicklaufig wachsend

Kunden von seinem
Geschéft néchstes Jahr

Anteil bevo in %

derzeit vom potentiellen
Einkaufsvolumen

Farbe personlich Kunde

rot / gelb / griin / blau

Name
Hauptwettbewerber




2.4 Aktivitat im (RM

e Es sind unter Aktivitaten Verkaufsgesprache einzutragen Besuch, Telefon,
Video etc.

* Nach i’edem Besuch muss entweder der Bericht von.2.2_ausgefiillt werden
und a r; |

s Datei hinterlegt werden oder die Notiz ausg&====___3&len

e Zusatzlich sind zum Zwecke der Auswertung die entsprechenden Zusatzdaten ( auf 519
dricken) im CRM zu fiillen — so weit moglich - ( Im Besuchsbericht griin markiert) siehe 4.5

 Nach Besuchen ist im Bericht das Feld ,Status” auszufiillen ( unter
Kampagne Akuise zu finden bei Aktivitat)

 Neukunde = Erstkontakt

* Bei bestehenden Kunden = Kunde

* Wenn keine Moglichkeit beim Kunden = Kein Interesse

* Berichte sind bis Ende der Woche (Sonntag 23:59 Uhr) im CRM einzutragen



2.5 Verkaufschancen

* Alles / systematisch / konsequent
* Potential — Verkaufschance / Angebote ( separat)

 Verkaufsschritte / Priorisierung

« 25 Gesprach/Kontakt/ Moglichkeiten

* 50 Angebot/ Projekt

« 75 Gesprache personlich/ Telefon/Mail Touchpoints
e 90 warte auf den ersten Auftrag

e 100 Umsatze laufen noch 2-3 Monate beobachtung

e wochentliche Liste

* Im Titel Art des Projektes eintragen ( Webinar, Gartenberegnung,
ubDo,........)



2.6 Aﬂg&bOTe ( wenn Sie linger laufen)

e >1000 €
* Personlicher Satz/Satze dabei

v'Titel = Nummer Angebot
v’ Beschreibung = Kurztitel

v Im Verkaufsprozess eintragen als Angebot / aktualisieren ( aktiv passiv gewonnen
verloren)

v/ Betrag

v’ Stufe Verkaufsprozess ( 50/75/90)

v’ Zustandigkeit

v’ Wiedervorlagetermin ( = Abschlusstermin)



2.7 Verkaufschancenmanagement

 Eine Verkaufschance ist ein realistischer maximaler Mehrumsatz den ich mit dem Kunden machen konnte im
Zeitraum NTM ( next 12 Monate)

* Verkaufschancen konnen auch ab einer GréBenordnung von 5.000€ eingetragen werden. ( Der Mittelwert
der Verkaufschancen sollte jedoch > 10.000 € sein )

* Die Verkaufschancen missen aktuell sein. Also Verkaufschancen ohne Mehrumsatz nach 3-6 Monaten sollen
auf passiv gestellt werden , Ausnahmen sind nattirlich moglich )

* Wahrscheinlichkeiten sind als Fortschritt im Verkaufsprozess ( stufen 0-100 siehe 2.5) einzugeben und
standig zu aktualisieren

» Pflichtfelder sind:

* Titel

* Status (aktiv gewonnen verloren passiv)
Im Verkaufsprozess eintragen als ,,Gewinnung”
Betrag
Stufe Verkaufsprozess 0/25/50/75/90/100
Zustandigkeit
Abschlussdatum = Wiedervorlagedatum

» Berichte sind bis Ende der Woche (Sonntag 23:59 Uhr) im CRM einzutragen



3.1 Verkaufer —=Skills 1-

* Hunter Mentalitat ( mehr wollen) = Wachstum
* VVerantwortlich fir Neu-und Mehrumsatz
e Arbeiten nach dem FDA Vertriebssystem

* Eigenmanagement /Selbststandigkeit

* ( Deal Pipeline Wert Prio aktuell, Umsatzzahlen ;
Satz Formel Weg zum Ziel)

* In Organisation arbeiten kdnnen ( Standard — kein Kiinstler)
* Technikaffin / offen ( Produktivitat)
* Marketingaffin ( neue Tools, Trends , was ist erfolgreich)



3.2 Verkaufer —=Skills 2-

e Offen sein

e Personlichkeit haben ( nett, hoflich, sympathisch, Flexibilitat, zuhoren)

e Verkaufstechniken beherrschen & Trainieren & weiterbilden

* Produktkenntnisse
e Exel ( Grundfunktionen; Sverweis; Pivot) siehe 4.7

* Englisch Level A2



4.1 Neukundendefinition

Umsatz Vorjahr :

0

Umsatz
aktuelles Jahr:

>1000€
zu Vorjahr




4.2 Wann bin ich erfolgreich als Verkaufer

{ k Besuchte Kunden der letzten 12
’ B Monate

Kunden mit mehr Umsatz zum
Vorjahr

Mittelwert Gesamtsumme TOP5
Verkaufer = erfolgreich

Gesamtsumme < 50% vom
Mittelwert = nicht erfolgreich




4.3 Kosten Verkaufstag

Anzahl Arbeitstage 1240
Udab [N

Kank S
schulung S

Kaputte Wochen  |BE

Sonstiges -10
PSR 175 / 35 kW
Kosten/Tag  [ENES

Kosten/ Besuch 352€

Kosten/Stunde 100€



Lésungen werden Kundenorientierter
erarbeitet und Breites Bestprice durch Web-shop und
unterstiitzen die Produktportfolio Eigenmarken permanente
Kunden Optimierung

99% Verfiigbarkeit
der Produkte im
Lager

Die XXXX zeichnet
ein hohes soziales
Engagement aus




4.5.2 Zusatzfelder CRM

Zusatzdaten (1)
Kennzeichen TR
=58

2. Nun folgende Felder ausfullen

1. Um die Zusatzdaten aufzurufen - Besuchsfaktor ( 100-300)
Bei Kunde unten links - Umsatzerwartung des Kunden ( drop down)
Auf Zusatzdaten Kennzeichen 519 driicken - Anteil ( drop down) 0,10,25,50,75,100
Dann o6ffnet sich das Formular siehe Bild — Name-desHauptwettbewerbers{nur1Firma)
rechts Farbe-desKunden{drop-down)

- speichern

Verkaufschance bitte hier vergessen
( versuchen das Feld noch zu I6schen)



Grundwerte 1

AN

Der Verkaufer hat ein gepflegtes Erscheinungsbild ( personlich & PKW)
Der Verkaufer hat Muster und Musterkoffer dabei

Der Verkaufer hat eine aktuelle Verkaufsmappe / Online surface

Es wird nicht der Produktkatalog vorgefiihrt sondern nur auf den ermittelten Bedarf
Der Kunde erhalt keine komplette Exel Preisliste - nur fiir seinen Bedarf-

Alle Neukunden werden auf das neue Preissystem umgestellt

Ich tue was ich sage
Ich mache was wir vereinbart haben
Ich arbeite nach den Richtlinien des Verkaufshandbuches



Grundwerte 2

Interne Verkaufsregeln/Kommunikationsregeln

Mailan /CC 1 verantwortlicher bei to do

Ich beantworte Mails und Riickrufe zeitnah

Keine Uberlastung an Dritte kommunizieren, nur an Vorgesetzte

Ich mache meine Arbeit und nicht die der Kollegen
Ich helfe gerne, wenn ich gefragt werde

Kundengrundsatze ( bei Faktor < 20 sonst ID)
Immer Zeit haben fiir den Kunden
Bei Reklamationen bin ich groBziigig, entscheide schnell

selbst.

Dem Kunden immer helfen, wenn er Probleme hat




