SellingPower-Fithess-Check

Die Frage ist nicht,
wie gut Ihr Vertrieb ist.

Sondern, wie gut er sein kdnnte!

Kennen Sie diese z‘gpiechen Problemfelder.?  .und deren Fo{gen?

Unscharfe Vertriebsstrategie

Ineffektiver Vertriebsprozess

Schlechte
Zukunftschancen

Verlust von

Fehlendes Konzept zur Kundenbindung

Keine systematische Neukundengewinnung !
Marktanteilen

Geringere Umsétze

Ertrags-
einbuRRen

Starkes Leistungsgefalle im Vertriebsteam
Zu geringe Aktive Verkaufszeit

Mangelnde Fokussierung

4




SellingPower Fitness-Check:

In Ihrem Vertrieb steckt mehr!

Der Vertrieb ist ,,The Last Pot Of Gold“ — das letzte Feld, in dem meist noch enorme Potenziale schlummern.
Identifizieren Sie mit dem SellingPower Fitness-Check die Starken und Optimierungspotenziale lhres Vertriebs:
Stimmen Strategie und Prozesse? Werden die Ressourcen effektiv eingesetzt? Wie steht es um Motivation und
Quialifikation der Mitarbeiter? Wie funktioniert die Zusammenarbeit zwischen Innen- und AuRendienst? Auf diese und
viele andere Fragen gibt Ihnen der SellingPower-Fitness-Check pragnant Antwort. Daraus abgeleitet erhalten Sie

konkrete Handlungsempfehlungen, wie Sie die Effektivitat steigern und lhre Ertrage weiter verbessern.

Analysefelder

Untersuchung der 5 Kerndisziplinen fur Ihre
Vertriebsergebnisse:

Organisation
Prozesse und Controlling,
vom Angebot bis zum
Reklamations-Management

Mitarbeiter
Qualifikation, Effektivitat,
Motivation, Rekrutierung

Analyseprozess

Die Bewertung von 200 Einzelfaktoren in 5 Kern-
disziplinen erfolgt durch Ihr Managementteam im
Rahmen eines halbtagigen Self-Assessments, das
von lhrem SellingPower-Consultant begleitet wird.
Noch am gleichen Tag erhalten Sie das Ergebnis
Ubersichtlich aufbereitet und kommentiert.

Kurt H. Thieme

Geschéftsfuhrer SellingPower

Strategie
Markt und Unternehmen,
Vertriebs- und Preispolitik

Fihrung
Kultur, Fihrungsstarke, Ziel-
orientierung, Verkaufsférderung

Marktchancen
Kundenorientierung, Kundenbindung
und -akquise, Ertragssteigerung

Ergebnis

v Klarheit Uber die Leistungslevels lhres Vertriebs
v Aussagekraftiges Starken-/Schwachen-Profil

v Dringende Handlungsfelder sofort erkennbar

v Konkrete Vorschlage fiir Quick Wins und
nachhaltige Vertriebsoptimierung

Abbildung zeigt einen Ausschnitt aus dem Originalergebnisbericht (Netz-Diagramm)

leitet Ihren Fitness-Check personlich. In seiner rund 20jahrigen Berufspraxis als Consultant,
Trainer und Coach hat er mehr als 120 Qualifizierungsprojekte begleitet und tiber 6.000

Mitarbeiter trainiert. Nach einer Karriere in Marketing und Vertrieb griindete er 1991 die
Thieme Training Gesellschaft fiur Unternehmensberatung und Personalentwicklung mbH und
gliederte kurz darauf einen eigenstandigen Geschéaftsbereich fur Trainings und strategische
Vertriebsoptimierung aus — SellingPower. Er ist erfolgreicher Autor mehrerer Biicher zu
Themen aus Marketing und Vertrieb.

Kontakt:
SellingPower Headquarters, Galveigenstr. 7a, 82449 Uffing

Tel: +49 (0) 8846 / 9149-0 - info@sellingpower.de * www.sellingpower.de




