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Maßnahme Pr i or i t ät  Wer  bi s wann Kont r ol l e 

am 
er l edi gt  

Anal yse und Vor ber ei t ung      
Pr oj ekt - Team bi l den      
Pr oj ekt - Assi st enz er nennen      
ABC- Auswer t ungen -  Umsat z      

• Kundengr uppen,  Kunden      

• Ni eder l assungen,  
Ver käuf er  

     

• Geschäf t sber ei che      

• War engr uppen,  Ar t i kel       

ABC- Auswer t ungen -  
Deckungsbei t r ag 

     

• Kundengr uppen,  Kunden      

• Ni eder l assungen,  
Ver käuf er  

     

• Geschäf t sber ei che      

• War engr uppen,  Ar t i kel       

• Besuchs- Of f ensi ve bei  
Kunden 

     

Kunden- Bi l anz er st el l en 
( Ent wi ckl ung Kundenst amm:  
Neukunden,  Best and,  Abgänge)  

     

      
      
Pr ei se opt i mal  
di f f er enzi er en 

     

• Zei t  ( z. B.  Fr üh-  /  
Spät best el l er ,  
Sonder angebot e)   

     

• Absat zgebi et  ( z. B.  I n- /  
Ausl and)  

     

• Absat zkanäl e ( z. B.  
I nt er net )  

     

• Abnahmevol umen ( z. B.  
Mengenst af f el n)  

     

• Lei st ungsumf ang ( Bündel n 
/  ent bündel n)  

     

Checkl i st e:  Di e Unt er nehmens- Er t r äge sof or t  st ei ger n 
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• Kundengr uppen ( z. B.  
Pr i vat ,  Fi r men,  Konzer ne,  
Br anchen)  

     

Über ar bei t en des bi sher i gen 
Rabat t -  und Kondi t i ons-
Syst ems 

     

Pr ei ser höhungen nach dem 
Par et o- Pr i nzi p 

     

Kunden f okussi er en      
Best andsgeschäf t  auswei t en      

• Kunden- Pot enzi al e 
anal ysi er en 

     

• Hi gh- Pot ent i al s 
i dent i f i z i er en 

     

• Akt i onspl äne f ür  Hi gh-
Pot ent i al s ent wer f en 

     

Di e r i cht i gen Neukunden 
gewi nnen 

     

• Zi el gr uppen f est l egen      

• Qui ck- Wi n Kr i t er i en 
ent wi ckel n 

     

• Kunden- Radar  f i x i er en      

Ci nder el l a- Pot enzi al  pr üf en      
Mar ket i ng i nt ensi v i er en      
Mi kr omar ket i ng       
I nt er ne Wer bet r äger       
Ext er ne Mul t i pl i kat or en      
r egel mäßi ge Test anr uf e /  
Test käuf e i mpl ement i er en 

     

Deckungsbei t r äge er höhen      
Umsat z- Pot enzi al  /  
Deckungsbei t r ags- Por t f ol i o 
anal ysi er en 

     

Pr ozesskost en nachgehen       
Kunden- Pr of i t abi l i t ät  
f est st el l en  

     

Regel n f ür  Mi ndest mar gen 
f est l egen 

     

Regel n f ür  Mi ndest mar gen 
kommuni zi er en 

     

Engpässen vor beugen      
Zei t anal yse bei  den      
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Ver käuf er n 
Akt i ve Ver kauf szei t  er höhen      

• Funkt i on Ver t r i ebs-
Assi st enz schaf f en 

     

• über f l üssi ge Ber i cht e und 
Bespr echungen abschaf f en  

     

• B-  und C- Kunden an 
I nnendi enst  del egi er en 

     

• Nachf ass- Akt i onen 
über ni mmt  Ver t r i ebs-
Assi st enz 

     

• Zent r al e 
Ter mi nver ei nbar ungen und 
Kal ender f ühr ung 

     

• Del egat i on der  Kal t -
Akqui se 

     

• Besuchszei t en opt i mi er en      

• Anzahl  Besuche pr o 
Abschl uss r eduzi er en 

     

• Reduzi er ung der  
Fahr zei t en 

     

• Opt i mi er en von Angebot s-  
und 
Kal kul at i onser st el l ung 

     

• Tel ef onzei t en mi ni mi er en      

• ver besser t e Nut zung von 
SMS,  E- Mai l ,  Fax,  Mai l box 
und Di kt i er ger ät en  

     

Abschl uss- Pyr ami de ver engen      
E = Ent wi ckel n      

• Ver kauf sl ei t f aden      

• Ar gument at i onsket t en      

• Nut zen-  /  
Amor t i sat i onsr echnung 

     

• Gespr ächsl ei t f aden mi t  
Hi nwei sen zur  A- / B- / C-
Ei nst uf ung 

     

• Tei l nahme an Messen und 
Ausst el l ungen 

     

S = Schul en      
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• Zi el e und St r at egi en       

• Ver kauf st r ai ni ng 
auf f r i schen 

     

• Neu ent wi ckel t e 
Ver kauf shi l f en 

     

A = Anwenden      

• Ent l ast ung si cher st el l en      

• Anwendung über pr üf en      

R = Ref l ekt i er en      

• Jour  f i xe Ter mi ne      

• Er f ahr ungen mi t  der  
Umset zung 

     

• Ref l ekt i on der  
Kundensi t uat i onen 

     

• Pr äsent at i on und Anal yse 
der  Er f ol gsi ndi kat or en 

     

Ver kauf shandbuch ent wi ckel n      
Ver kauf sber i cht e 
über ar bei t en 

     

Akt i onspl an      
Pr oj ekt auf t r ag er st el l en      
Ki ck- Of f  f ür  das Pr oj ekt t eam      
Akt i onspl an f i x i er en       
St r at egi sche Fest l egungen      
Ent wi ckl ung der  
Er f ol gsi ndi kat or en 

     

Regel mäßi ge Er mi t t l ung der  
Kennzahl ensyst ems  

     

I mpl ement i er ung des ESAR-
Pr ozesses al s Regel kr ei s 

     

 


