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Marketing & Sales
Development

Wir steigern Produktivitat und Performance

Neue Strategie fur eine
effiziente Marktbearbeitung

Die effiziente Marktbearbeitung
ist der Nr.1 Faktor zum Markt-
und Unternehmenserfolg.

Hierbei ist eine standige Anpas-
sung der Strategien an die jewei-
lige Marktsituation erforderlich.

Die ICG hat hierftir das Instru-
ment MSDS Marketing & Sales
Development System entwickelt
mit dem Marktstrategie, Marke-

ting und Vertrieb systematisch Kontakt

optimiert werden. INTERCONNECTION CONSULTING GRouP GmBH
OsterwaldstralRe 98 - 80805 Muinchen

Ergebnisse zeigen, dass da- Tel +49 89 3681430 Fax +49 89 368143 55

durch Umsatze und Gewinne consulting@interconnectionconsulting.de

nachhaltig steigen. www.interconnectionconsulting.de
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An d I yse mit dem MSDS®

Marketing & Sales Development System

Analyse und Weiterentwicklung von Marketing und Vertrieb

Die INTERCONNECTION CONSULTING GROUP hat das Analyse- und Entwicklungsinstrument MSDS Marketing & Sales De-
velopment System zur Untersuchung der Markt- und Vertriebsstrategie entwickelt, das einerseits die derzeitige Situati-
on im Unternehmen erfasst und anderseits direkte Ergebnisse zur Weiterentwicklung einer effizienten Marketing- und

Vertriebsstrategie liefert.

In einem Analyse-Workshop werden in zehn Analysefeldern zu jeweils zehn wichtige Fragestellungen die entsprechen-
den Starken und Schwéchen erarbeitet. Diese erste Analyse bildet zundchst die Grundlage fur das weitere Vorgehen.

Das Ergebnis stellt ein unternehmensspezifisches IST-SOLL Profil dar und liefert den Ausgangspunkt fiir die Beschaf-
fung weiterer Informationen sowie fir die Definition von Zielen und MaRnahmen zur Optimierung der Marketing- und

Vertriebsstrategie.

Die Analyse dient Unternehmen auch dazu einen klaren Uberblick tiber die Starken, Schwachen, Risiken und Chancen
zu erhalten und mit geplantem Vorgehen die richtigen Weichen fir Wettbewerbsfahigkeit und Wachstum zu stellen.

10. Optimierung
Marketing- &
Vertriebsstrategi

9. Internationalisierung
und Globalisierung

8. Kundenzufriedenheit &
Kundenbindung

7. Vertriebsentwicklun
und Vertriebssteuerung

1. Unternehmensvision
und Geschédftsmodell

6. Eigensituationsanalyse

2. Umfeldanalyse

3. Marktsegmentierung

4. Kunden-und
Potentialanalyse

. Marketing Research &
Mitbewerberkontrolle
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Analysefragen

Zehn Stufen zum Erfolg

MSDS® Marketing— und Sales Development System wurde auf der Grundlage des Marketingmanagements von Philip
Kotler und Michael Porter sowie der Balanced ScoreCard von Kaplan & Norton entwickelt und bertcksichtigt hierbei be-
sonders die zentralen Erfolgsfaktoren der Marketing- und Vertriebsentwicklung und der Vertriebsteuerung.

MSDS® besteht aus10 aufeinander aufbauen Stufen mit entsprechenden Fragen, deren Beantwortung einen tiefen Ein-
blick in die IST Situation geben und die SOLL Situation abbilden.

Die Beantwortung dieses spezifischen Fragenkatalogs fiihrt zu einer umfangreichen Marketing- und Vertriebsstrategie
mit konkreten Zielfeldern, Zielen und Malinahmen zur Umsetzung.

Analysefragen Geschéaftsmodell

»

»

»

»

»

»

»

»

»

Wie sieht Ihr Geschaftsmodell aus?
Was ist Ihre Unternehmensgrundlage?

Was ist die Grundlage fir Nachfrage nach Ihrem Leis-
tungsangebot?

Welchen Nutzen liefern Ihre Produkte/Leistungen lhren
Kunden?

Wo genau wollen Sie hin?

Was wollen Sie in 1,3,5 Jahren erreichen?

Wie sehen Sie lhre Geschaftsbereiche?

Wie wird Ihr Unternehmen von lhren Kunden gesehen?

Wie sieht Ihre Unternehmensvision aus?

Analysefragen Positionierung

»

»

»

»

»

»

»

Wo sind Sie, wie positioniert?
Was konnen Sie fir eine bessere Positionierung tun?
Welche Strategie verfolgen Sie dabei?

Wie setzen Sie sich mit Ihrer Strategie deutlich vom
Wettbewerb ab?

Auf welche Segmente werden Sie sich in Zukunft kon-
zentrieren?

Wo wird die Spitze Ihrer Aktivitaten liegen?

Welche Kompetenz und welches Image streben Sie an?

6. Positionierung: Preismodell, Quality Management, Innovation

7. Vertriebsentwicklung und Vertriebssteuerung mit SUCCESS®
8. Kundenzufriedenheit, Kundenbindung, Kommunikation

ort, Internationalisierung und Globalisierung

H0BENIVICKIIRG EERV arkening s uN ETtieESSHAIEGIE)

Analysefragen Eigensituationsanalyse

Starken erkennen und ausbauen, Schwéachen zuzugeben
und zu verbessern, Gelegenheiten wahrnehmen und Risi-
ken richtig einzuschatzen ist eine entscheidende Voraus-
setzung fur mehr Erfolg.

Die zentrale Fragen lauteten:

» Was sind die grof3ten und die am starksten unbefriedig-
ten Bedurfnisse Ihres Marktes, lhrer Zielgruppen und
Ihrer Kunden? Und welche werden es in der Zukunft
sein?

» Was hindert uns/mich am meisten, die Bediirfnisse mei-
ner Zielgruppe und Kunden besser zu I6sen als meine
Mitbewerber?

» Wo befinden sich die Hebel im Geschéaftsmodell?
» Wo liegen die Innovationspotentiale in unserm Markt?

» Was tun wir am wenigsten, was wir tun missten?

INTERCONNECTION CONSULTING GROUP www.interconnectionconsulting.de +49 89 3681430
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Strategie-Entwicklung

Die Unternehmensperspektiven

Die Unternehmensperspektiven

Wachstumsperspektive Umsatz pro Vertriebsbeauftragtem & Kostenbewusstsein sind die Wachstumshebel

Kundenperspektive Kundenzufriedenheit unterstitzt das kundenorientiertes Verhalten
Personalperspektive Leistungstréager unterstutzen die schnelle Weiterentwicklung des Unternehmens
Prozessperspektive Prozessoptimierung unterstitzt die ausgelieferte Qualitat und die Durchlaufzeiten

Marktentwicklung

Der Analyse der Marktentwicklung \ Wachstumsperspektlve J
kommt hierbei eine gro3e Bedeu- f

tung zu, da sich Marketing- und Ver-

triebsstrategien in fallenden, stag- Visionen

nierenden oder Steigenden Markten | Prgzessperspektive < P .. Kundenperspektive
grundsatzlich wesentlich unterschei- \ Persp StratEglen ! persp

den. Ziele
Wettbewerbsanalyse ¥
Wettbewerbsanalysen geben Auf- P | kti J
schluss tiber das Erfolgspotential im ersonalperspektive

Markt und liefern gleichzeitig Bench-
marks fur die eigene Unterneh-

. Die vier zentralen Unternehmensperspektiven
mensentwicklung.

Kundenzufriedenheit

Nur wer seine Kunden genau kennt ] L.
kann seine Marketing- und Vertrieb- Marketingvision
strategie genau auf deren Bedurf-
nisse ausrichten. Die ICG flhrt lau- . . .
fend in den verschiedensten Bran- Marketlng- und Vertr|9b53trateg|e
chen Kundenzufriedenheitsanalysen
durch und entwickelt maRgeschnei- 3 _
derte Kundenbindungsprogramme. Kundenperspektive
U_nte_rnehmensentwmklu_ng i A e <$>
Die eigene Unternehmensentwick-

lung genauer zu betrachten, um _ /
sich der Starken, Schwachen, Po- Marktbearbeitung

tentiale und Risiken bewusst zu
werden ist in diesem Zusammen- Arafive et H ®
hang ebenso wichtig, wie die ge- Op:ﬁf;l!] /8 U.UJ:;:&IZLIIJQ mit SUCCESS

naue Betrachtung des Human Re-
sources Management

Vertriebsergebnisse

Die Umsetzung der Marketing— und Vertriebsstrategie

INTERCONNECTION CONSULTING GROUP www.interconnectionconsulting.de +49 89 3681430
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Erfolgs-Planungs-System

Wer denkt das Unternehmen?

In guten Zeiten wird die Lage eines Unternehmens selten reflektiert, und in schlechten Zeiten wird als Folge dieses Defi-
Zits meist zu hektisch agiert. Um grindlich nachzudenken und souveran zu agieren, kommt es im ersten Schritt der Er-
folgsplanung darauf an, sich ein realistisches Bild von der Lage des Unternehmens zu verschaffen und diese Be-
standsaufnahme in denKopfen der Fihrungskrafte und Meinungsbildner zu verankern.

Bei der Analyse und Beurteilung der Lage eines Unternehmens sind folgende fiinf Schritte zu bertcksichtigen:

Die Lage des Un- . Mitarbeiter-

ternehmens/der VDeig::tl\t/:/c())rr]tun fuhrung, Personliche Controllin
Unternehmens- 2 Kennzahler? durch Ziele rfolgsplanung 9
bereiche & MalRnhahmen

Lage Struktur

1. Lage des Unternehmens, des Bereichs

Das EPS startet mit einer Bestandsaufnahme. Sie impliziert samtliche
Daten, die das Unternehmen extern (am Markt) und intern (strukturell,
prozedural, personell und relational) kennzeichnen. Diese Daten sind auf
das Unternehmen bzw. auf den Bereich zu beziehen.

2. Notwendigkeit der Veréanderung

Der Bestandsaufnahme folgt eine Diskussion, die die Indizien ausweist,
anhand deren die Notwendigkeit der Veranderung markiert wird. Bereits in
diesem Schritt genligen keine allgemeinen Statements, sondern sollten
konkrete Anzeichen benannt und ihre Brisanz begriindet werden.

3. Definition Verantwortung & Kennzahlen

In diesem Schritt werden die Resultate aus 1 und 2 sozusagen personell
zugeordnet. Es geht darum, zu entscheiden, wer fur welche Aufgaben
zustandig und auch, wer flr zu erbringende Ergebnisse verantwortlich ist.
Aufgaben und Ergebnisverantwortung erhalten hier Namen und werden
Uber Kennzahlen messbar, steuerbar und leistungsanreizend gemacht.

4. Festlegung der Ziele

Alles, was bisher diskutiert, gekléart und vereinbart wurde, wird in diesem
Schritt (vorlaufig) festgezurrt. Jeder Beteiligte weil? jetzt, was auswelchen
Grunden mit welchen Zielen erreicht werden soll (und in welchem Zeit-
raum) sowie auch, wer jeweils die Verantwortung fur Prozess und Ergeb-

nis tragt. Dennoch kann es sein, dass spater Zielkorrekturen nétig werden.

Denn die definierten Ziele werden in den folgenden Schritten noch einmal
einer Revision unterzogen.

Ziele

Umsetzung Ergebnisse

5. Akzeptanz der Veranderung

Die Zieluberprifung beginnt damit, dass die Fuhrungskréafte, die anden
Gesprachskreisen 1 bis 4 beteiligt waren, die nétigen Veranderungen
ihren Mitarbeitenden erldutern. (Dazu aktivieren sie vorzugsweise Infor-
mationen aus den Schritten 1 und 2; Schritt 3 entnehmen sie die bis dato
verteilten Verantwortlichkeiten, um zu skizzieren, wo der eigene Bereich
in dem Netzwerk an Aktivitaten steht und wofur er speziell verantwortlich
ist.) Absicht dieses Parts ist es, " Akzeptanz der Veranderung" zu schaf-
fen oder zu erhéhen.

6. Umsetzbarkeit der Ziele

Nun erfolgt eine weitere Feedbackschlaufe: die Uberpriifung der in Schritt
4 formulierten Ziele. Da inzwischen die Mitarbeitenden in den Kommuni-
kationsprozess einbezogen sind, erhalten sie die Gelegenheit, die Ziele
aus Schritt 4 durch die kritische Expertenbrille zu betrachten. Hier kann
es also zu Zielkorrekturen kommen. Sollten Zielberichtigungen vorgenom-
men werden, sind sie selbstverstéandlich mit den Unternehmenszielen
abzustimmen.

7. Lernen - Lehren - Uben

In "Lernen-Lehren-Uben" wird geklart, in welchen Hinsichten die Mitarbei-
tenden Unterstiitzung durch Schulungen, Trainings off- und on-the-job,
Coachings etc. sowie auch durch Unterstitzung in der Hardware (Geréate,
Technologie etc.) benétigen, um die geforderten Veréanderungen und
Leistungen zu realisieren.

8. Abgestimmtes Handeln

Koordination der verabredeten Ziele, Prozesse und MaRnahmen.

INTERCONNECTION CONSULTING GROUP www.interconnectionconsulting.de +49 89 3681430
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Marketing & Vertrieb

Perspektiven und Ziele

Perspektive

Marketing- und Vertriebsziele Beispiel

Ergebnisperspektive

Vertriebsleistung, Key Account Management, Kunden DB, Fixkostenanteil, Gewinn

Kundenperspektive

Potential, Neukundengewinnung, Kundenzufriedenheit, Kundenbindung, Lieferanteil

MaRnahmenperspektive

Beschwerdemanagement, Beschwerdebehandlung, Pinktlichkeitsindex

Innovationsperspektive

Wettbewerbsanalyse, Innovationszyklus, Verbesserungsvorschléage, KVP

Potentialausschépfung

Call Center, Vertriebsoffensive

Preispolitik

Preis- und Konditionenmanagement, Kundenbindung, Konditionssysteme, Boni

Kundenorientierung

Customer Relationship Management, Key Account Management

Marketing- & Vertriebsziele " ® Linie Werte

. . g . .. . |7Iﬂl 2005 . I_I_I . ¥ Ansicht Prozentwerte %’ @
Die ermittelten Ziele zur Optimierung der Marketing- und A I © Kennzahlname  C Kurzbezeichnung
Vertriebsstrategie werden strukturiert und in einem Durchschnitt = 103,00

Balance Scorecard Modell dargestellt. W Gewichtung

Bei der weiteren Umsetzung stehen diese Faktoren zur
Formulierung von Zielen und MalRnahmen zur Verfigung.

Fur die Umsetzung der optimierten Marketing- und Ver-
triebsstrategie und im weiteren Verlauf fir das Controlling
stehen Softwaretools zur Verflgung.

Hierdurch wird der Erreichungsgrad der Ziele und MafRnah- | [reeterzuirisdenhet
men standig beobachtet und die Strategie auf ihre Wirk-

samkeit Uberpruft.

Durch die Verknlpfung der erzielten Ergebnisse mit ande-
ren Bereichen erhélt das Unternehmen ein differenziertes
Controllingsystem zur professionellen Unternehmenssteue-

rung.

eiches

~ Selektion des A

™ Kurnulierung
Organisationseinheit: Vertrieb Europa Siid-West

Gemeinkosten
a

Umsatz

Kundenzufrieden

Beispiel Marktarteil

Business Navigator Software zur Zielverfolgung

INTERCONNECTION CONSULTING GROUP www.interconnectionconsulting.de +49 89 3681430
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Vertriebsmanagement

Vertriebsmitarbeiter zu Spitzenleistung flhren

Vertriebsmanagement

Die zunehmende Bedeutung eines systematischen Pro-
duktivitditsmanagements im Vertrieb liegt auf der Hand:
Produktivitatsfortschritte werden gerade fir Unternehmen in
Hochlohnlandern auch in Zukunft erforderlich sein, um im
internationalen Wettbewerb bestehen zu kénnen. Die erfor-
derlichen Verbesserungen kdnnen nicht immer in der Pro-
duktion und Verwaltung erzielt werden, denn irgendwann
sind die Produktivitatssteigerungspotenziale ausgereizt.

Kundenbeziehungsmanagement

Kundenorientierung von Unternehmen soll zu Kundenzu-
friedenheit und letztlich zu gesteigerter Profitabilitat fihren.
Kundenzufriedenheit -das zentrale Bindeglied zwischen
Kundenorientierung und Profitabilitét ist allerdings ein hoch-
gradig dynamisches Phanomen. Um dies zu verstehen,
sollte man sich klar machen, wie Kundenzufriedenheit ent-
steht. Kundenzufriedenheit resultiert aus einem Vergleichs-
prozess: Der Kunde hat eine Leistungserwartung an ein
Unternehmen. Der Kunde vergleicht nun das, was er be-
kommt, mit dem, was er erwartet hat. Aus diesem Ver-
gleichsprozess resultiert sein Zufriedenheitsurteil.

Vertriebsstrategie

Hier werden die grundlegenden Weichen flr die Marktbear-
beitung gestellt. So geht es beispielsweise darum, welche
Vertriebswege flur welche Markte genutzt werden. Eine
wichtige Frage ist in diesem Zusammenhang die Gestal-
tung der Zusammenarbeit mit Vertriebspartnern wie z. B.
mit Handlern. Beispielsweise muss eine professionelle Ver-
triebsstrategie in einem Unternehmen, das einen Aul3en-
dienst hat, Aussagen daruber treffen, wie das Zeitbudget
des Aul3endienstes schwerpunktm&Rig eingesetzt wird.

Informationsmanagement

Im Bereich des Informationsmanagements geht es in erster
Linie um die Frage, ob die notwendigen Informationen fur
eine professionelle Vertriebsarbeit im Unternehmen vorhan-
den sind. Im Mittelpunkt stehen hier Informationen Uber das
Kundenpotenzial, die Kundenprofitabilitdt sowie die Kun-
denzufriedenheit und -bindung. Das sind Voraussetzungen
flr eine systematische Kundenbetreuung.

INTERCONNECTION CONSULTING GROUP www

Sales Excellence Software

Dem Vertriebscontrolling kommt eine sehr wichtige Rolle
Zu: Zum einen dient es dazu, die einzelnen Vertriebspro-
zesse auf lhre Effizienz hin zu Gberprifen, zum anderen
bildet es die Grundlage fir Zielvereinbarungen mit den Mit-
arbeitern, so dass deren Leistungen auch gemessen wer-
den konnen.

Fur ein funktionierendes Vertriebscontrolling missen zu-
nachst die entsprechenden unternehmensinternen Kenn-
zahlen definiert werden, die den Erfolg messbar machen.

Die Sales Excellence Software ermdglicht Ihnen, ein pro-
fessionelles Vertriebscontrolling durchzufiihren.

Ein Management Cockpit Uberwacht alle Daten und stellt
Wesentliches grafisch zur Verfigung. Somit sieht die Ver-
triebsleitung auf einen Blick alle Entwicklungen und kann
entsprechende MalRnahmen ergreifen.

4 Stammdaten r Kundenprofil r Umsatze r Historie InFoblatt r Aussendienst r Werkaufsplanung

JMuster GmbH |

I Kommurikationsfelder S8 E¥ | 5 &%

M ame

I TelefonFirma 083/123456-75
TeleforZentrale  083/123456-0
Abteilung I TeleF axFirma 089/123456-55
Telefon 083/123456-78
Funktion r l‘\/ertriebsleiter EMaill quertzidimustergmbh.c
Arrede/Tiel  [Herr | 4 | o
Wor-/Machname |Manfred |Qwertz R
Shabe IBodestraBe 40
|03.01.2DDB l
Plz/Ort [DEU [80807  [Miinchen ud
per "Du'" mit
Kundengruppe j&hw_KH - | Zahlungsmoaral I o X
Adiessguppe  [GH - | Kd-Gp. l_ AdiGr I_ bf  Boris Fischer
Umsatz R | x |
[ 3ahr | Gesant | Hanidel | nE | | [Kinder: =]
- Sohn 25.11.2003
1 2004 36.687.00 25.457.,00 5.036,00 Tochter 12,08 2001
2 2005 4063500 2763800 521200 T oshier Ttk
3 2008 42.862,00 27.865.00 £.084,00 Hobbys:
4 2007 44.562,00 30.452,00 7.520,00 - Fusshal: Schalkefan
- Segelliegen
< | | [
Besuchsziele Ergebnizse
| Eesuchsd... | Ziel 1 | Ergebnis 1 | Ziel 2 | Ergehnis 2 Kammentar
1 26.04.2007  SontEnweit ok AufstPlazi offen Interesse an Aufstellen, jedoc!
212032008 AufstPlazi SortE nweit

Vertriebscontrolling mit der Sales Excellence Software

.interconnectionconsulting.de +49 89 3681430
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KAM & CRM Das Erfolgspaar

Key Account Management & Customer Relationship Management

Das KAM Excellence System

Das KAM Excellence System ist ein Verfahren zur syste-
matischen Einrichtung und Optimierung eines Key Account
Managements und liefert Ihnen eine strukturierte Gestal-
tungsrichtlinie fur MalZnahmen in Ihrem Unternehmen.

Der Grund fur den systematischen, gezielten Aufbau eines
Key Account Managements ist vor allem,

= das Ausschopfen bestehender Kundenbeziehungen
= das Erzielen von Wachstum mit den Kunden
= und eine lang andauernde Kundenbindung

Dazu gehoren der langfristige Ausbau der Geschéftsbezie-
hungen mit den ,Altkunden” sowie die Entwicklung beste-
hender Kunden zu Key Accounts.

Organisation
und Steuerung

Strategische
Weichenstellung

Leistungs- Systematische
management @ Beziehungspflege

Systematische Bearbeitung von Key Accounts

Das KAM Excellence System

Die strategische Weichenstellung

Die Organisation und Steuerung des KAM

Das Leistungsmanagement

Die Beziehungspflege

Die systematische Bearbeitung von Key Accounts
Die Realisierung vereinbarter MaRnahmen

Die Fihrung von Key Account Managern

. Das Controlling des KAM Systems
10.Implementierung & Optimierung des KAM Systems

© XN A~ PE

CRM macht Unternehmen erfolgreicher

CRM gewinnt heutzutage zunehmend an Bedeutung und
gilt derzeit als das Management-Konzept, das langfristig
den groRRten Wettbewerbsvorteil verspricht.

Der Paradigmenwechsel im Marketing hin zum kundenori-
entierten Marketing, die Veranderungen von Markten,
Technologien sowie gestiegene Kundenanspriiche machen
eine permanente Kundenorientierung erforderlich. Die Imp-
lementierung von CRM als ganzheitliche Strategie steigert
den Unternehmenserfolg nachhaltig. Wir zeigen Ihnen die
wichtigsten Module des CRM und einen Gesamtuberblick
zur strategischen Konzepterstellung. AnschlieRend werden
die einzelnen Module naher betrachtet.

Customer Relationship Management ist eine umfassende
Geschaftsstrategie zur Optimierung, Pflege und Ausschop-
fung von Kundenbeziehungen.

CRM bewirkt...

» dass Kunden systematisch und nachhaltig besser
betreut werden...

» dass lhre Mitarbeiter effizienter arbeiten und mehr
leisten kbénnen...

» dass Ihr Unternehmen gezielt auf eine kundenorien-
tierte Unternehmensstrategie ausgerichtet ist...

» dass durch optimale Ausschdpfung der Kundenbezie-
hungen Wettbewerbsvorteile erlangt und Gewinne
malfdgeblich gesteigert werden.

2.
H Kundenbindung
< Y
Kunden- Kundenzufrieden-

heitsanalyse

Interessenten- Kundenbindungs-
rnanagement
Neukunden- Beschwerde-
management

Kundenorientiertes Verkaufen & Handeln

1 1
L F— —
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Inr Leistungsangebot interessiert uns...

Faxantwort +49 89 368143 55
Email consulting@b2market.de

Wir interessieren uns fir lhre Inhouse-Seminare
a

a
a
a

Entwicklung einer Marketing- und Vertriebsstrategie
Vertriebsoptimierung

Key Account Management

Customer Relationship Management

Vorname, Name

Firma

Stralle

PLZ, Ort

Tel, Fax, Email

B2MARKET.DE ist ein Geschiftsbereich der ICG Miinchen www.b2market.de +49 89 36814333
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