So konnen Unternehmen bessere Ergebnisse erzielen

Marktidentifizierung

Innovationsprozesse

Schaffung des Produkts & Leistungsangebots

Forschung & Entwicklung

Herstellung des Produkts & der Leistung

Organisation & Prozesse

Auslieferung des Produkts & der Leistung

Reaktions- & Lieferzeiten Betriebsprozesse

Qualitdtsmanagement
Ideenmanagement

Kundenorientierte Organisationsentwicklung

Produktinnovationen
_Froduktinnovationen o

Dienstleistungsinnovationen

Neue Anwendungsgebiete

Ertragswachstum

Neue Beziehungen

Neue Serviceleistungen

Preisstrategien & Preisgestaltung

Export & Internationalisierung

Senkung der Einheitskoster Kostensenkung

Senkung der betrieblichen Aufwendungen

|  Wachstum & Zukunft

Steigerung der Ertragsproduktivitat

Produktivitat; besserung

Steigerung der Mitarbeiterproduktivitat

Ideenmanagement

Produktinnovationen Innovationsmanagement |

Leistungsinnovationen /

Risikomanagement z

|
ukunftsmanagement |
Wetthewerbsfahigkeit

Verbesserung Cash to Cash Zyklus " |
Investitionen |

Vermdgens- & Mittelverwendung

Motivation

Mitarbeiterzufriedenheit
Personaltreue Performance Empowerment & Improvement

Zielvereinbarung & Zielerreichung

Mitarbeiterproduktivitat

Marketing & Vertrieb

IMS

Integrated Management System
Die Erfolgsfaktoren fiir bessere Ergebnisse

Human Ressource Management

Managemententwicklung

Fiihrungskréfteentwicklung Performance Development

Mitarbeiterqualifizierung /

Personalauswahl & Potentialentwicklung

Change Management

Markt- & Kundenanteil  Marktsegmentierung

[ Kundensegmentierung

Ausschopfung bestehender Kunder

Kundentreue Kundenzufriedenheit &

[ Kundenbindung
Kundenrentabilitat

Regional
Uberregional

Inlanc

Marketing- & Vertriebsstrategie

Marktausschopfung

Overseas

Potentialanalyse Bestehende Kunden

Neukundenpotential

| Marktposition in den Kundensegmenten

Regional/iiberregional
Nach Produktsegmenten

Nach Kaufmotiver
Nach Preisbereitschaft
Nach Kundensegmenten

Neukundenakquisition
Bestehende Kunden

; Erfolgsmultiplkatoren

Markt- & Kundensegmentierung

Akquisitionsmanagement

Sales Excellence
Sales Management

Professioneller Verkauf

Vertriebscontrolling

Kundensegmentierung
rundensegmentieruns

(

Kundenzufriedenheit

Kundenbindungsmanagement

\
\ Customer Relationship Management Beschwerdemanagement

Riickgewinnungsmanagement

Kundenorientiertes Handeln

\ Softwareunterstitzung

Motivation
Verkaufstechniken

Verkaufer
Performance

|
| Sales Performance

Zielerreichung

Key Account Management

Innovatives Vertriebsmanagement Balanced ScoreCard

Geomarketing

‘ Sales Promotion Programme

Telesales

\ KAM Excellence System
| Key Account Management

Systematische Bearbeitung von
Key Accounts




