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Effektives Vertriebsmanagement: Mehr Transparenz durch das
Aktivitaten-Diagramm

Der Verkaufsprozess und die Landwirtschaft haben
eines gemeinsam: Was der Bauer im Marz sat,
erntet er erst im Herbst nach monatelanger Arbeit.
Genauso ist es in vielen Branchen mit dem Ver-
kaufserfolg: Der Umsatz von heute ist das Resultat
von Aktivitaten, die bereits vor Wochen und Mona-
ten erfolgt sind.

Vertriebssteuerung mit Hilfe von Vor-Ergebnisse

Wenn dieses Prinzip auch fir Ihr Unternehmen zutrifft, reicht die Beobachtung
des Umsatzes zur Kontrolle der Vertriebsleistungen nicht aus. Strukturelle Prob-
leme sowie Leistungseinbriiche einzelner Verkaufer werden viel zu spat erkannt.
Fir ein effektives Vertriebsmanagenent ist es wichtig, die Aktivitdten zu beo-
bachten, die den Verkaufserfolgen vorangehen. So hat der Vertriebsmanager die
Chance, schnell und gezielt auf auftretende Probleme zu reagieren. Die Schlis-
selaktivitdten oder Vor-Ereignisse, die dem Verkauf vorangehen, sind von Un-
ternehmen zu Unternehmen und von Branche zu Branche unterschiedlich. Jeder
Vertriebsmanager muss herauszufiltern, welche fiir sein Unternehmen relevant
sind und ein Reporting-System aufzubauen, das genau diese Vor-Ergebnisse er-
fasst. Beispiele finden Sie in der gelben Box.

VOr_Ergebnlsse Kennz|ffern’ dle Mehl‘ UberSICht durch daS AktIVIa-
Vertriebserfolgen vorangehen: ten-Diagramm

Fur ein effektives Vertriebskontrolling
missen diese Vor-Ergebnisse syste-
matisch erfasst und nachverfolgt
Ersttermine mit potentiellen Kunden werden. Lassen Sie Ihre Verkaufer al-
so ein monatliches Reporting mit al-
len relevanten Kennziffern erstellen.

® Telefonate mit potentiellen Neu-
kunden

Folgetermine mit potentiellen Kun-
den

Diese Kennziffern lassen sich grafisch
in einer Leistungskurve darstellen.
Die fertige Grafik vermittelt auf einen
Blick eine Zusammenfassung der Er-
gebisse eines Verkaufers. So kann
der Vertriebsmanager frihzeitig Leis-
tungseinbriiche erkennen. Aus unse-
ren Erfahrungen heraus, ist ein Vertriebsmanager mit Hilfe eine Aktivitatendiag-
ramm bestens gewappnet, um regelmaBige Einzelgesprache mit Verkdufern zu
fihren, sie zu effekiv beraten und ihnen schnell und gezielt aus einem Leis-
tungstief herauszuhelfen.

® Anzahl und Hohe der unter-
breiteten Angebote

Follow-up-Gesprache
Wiederkaufe/Nachbestellungen

Die Vorteile fiir den Vertriebsmanager:

® Sie zwingt den Vertriebsmanager dazu, sich monatlich einige Minuten auf
die Ergebnisse jedes einzelnen Verkaufern zu konzentrieren.

® Sie offenbart zum frihestmdglichen Zeitpunkt die Gefahr eines bevorste-
henden Leistungseinbruchs und gibt Gelegenheit, rechtzeitig einzugreifen.

® Sie zeigt auf, wenn der Fokus sich verandert - z.B. von Erstkundengeschaft
zu Wiederholungsgeschaft.

® Sie zeigt, ob ein Mitarbeiter Training und Hilfstellung benétigt.
Ausfihrliche Informationen zu diesem Thema bietet das Seminar

ASM (Advanced Sales Managemengent) — Professionelles Vertriebsmanage-
ment oder LYT (Leading Your Team) — Erfolgreiche Mitarbeiterfiihrung.
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Zitat des Monats:

»~Beurteile einen Tag nicht danach,
welche Ernte du am Abend einge-
fahren hast, sondern danach, wel-
che Saat du gesat hast."

(Robert Louis Stevenson)

BEITraining Berlin Sudwest
freut sich, ab April in eige-
nen Raumen in der Haupt-
stralle 20 den Trainingsbe-
trieb aufnehmen zu kénnen.

In zentraler und verkehrs-
gunstiger Lage im Stadtteil
Schoneberg werden wir Ih-
nen eine spannende und
vielseitige Auswahl an
hochwertigen Trainings und
Seminaren  anbieten. Den
aktuellen Trainingsplan fin-
den Sie in unserem nach-
sten Newsletter.
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