Herzlich Willkommen

Herzlich Willkommen zur zweiten Ausgabe von PRIMESALES-

NEWS, dem Fachinformationsbrief flr Vertriebsleiter und
Vertriebsgeschaftsfiihrer im B2B!
Ich wiinsche viel SpaP beim Lesen und freue

mich auf Ihr Feedback! Liegt Ihnen die erste
Ausgabe nicht vor, so kénnen Sie
diese gern anfordern!

lhr

PRIMESALES

Vertriebsoptimierung im Mittelstand

Vertriebstipp 7: Kunden differenziert bearbeiten

Wie differenziert bearbeiten Sie bzw. Ihre Verkaufer lhre
Kunden? Werden bei Ihnen alle Kunden ,,gleich gut" be-
handelt? Und deshalb haben Verkdufer keine Zeit, um in-
teressante Potentialkunden intensiv zu entwickeln? Wahr-
scheinlich sind Ihre Kunden auch nach ABCD eingeteilt.
Aber was sind dazu die Selektionskriterien?

Meine Erfahrung ist, dass in vielen Unternehmen die Kun-
den nach dem Ist-Umsatz in A- bis C-Kunden aufgeteilt
werden. Klare Maf3nahmen, die sich aus dieser Segmentie-
rung ableiten, gibt es jedoch oft nicht.

Empfehlung: Lassen Sie mehr Kriterien in die Bestimmung
der Klassifikation einflieBen, und zwar solche, die fir lhr
Geschaft besondere Bedeutung haben! Dies kénnen sein:
Ist-Umsatz, Ist-DB, Umsatz-Potenzial, DB-Potenzial, Kal-
kulationsspanne, Bonitdt, Zahlungsverhalten, Kundenlo-
yalitat, Vertriebsaufwand, logistischer Aufwand oder lhr
Marktanteil beim Kunden.

Sehr interessant wird es, wenn Sie sogar noch auf die
Zukunft gerichtete Faktoren in die Bewertung einfliefen
lassen. Dies betrifft z.B. die Frage, welches Wachstumspo-
tential Sie im Eigenumsatz des Kunden sehen. Ist er in
einem Markt tatig, der sich Uberproportional entwickeln
wird? Wird er sich fir Innovationen schnell begeistern
lassen? Leiten Sie aus diesen Erkenntnissen Mainahmen
far Ihren Vertrieb ab! In welchen Bereichen kdnnen wir bei
C- Kunden vertrieblichen Aufwand reduzieren, z.B. durch
Standardisierung von Prozessen?

8.

Vertriebszahl des Tages:

78% der Verkaufer meinen, sich durch ihr
Vorgehen zu differenzieren. Aber nur 25%
der Kunden bestatigen das!




Angebots-
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Kundenbefragungen
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57% der Kunden sind mit

der Klarheit von Angebot
bzgl. der Darstellung von
Leistung und Preis nicht
zufrieden. Eine ,,Management
Summary" fir die interne
Kommunikation wird als
hilfreich angesehen.

Wett-

bewerbs-
HEWA

%

46% der Kunden sehen bei
Verkdufern Defizite bei der
Fachkompetenz!
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