
Mehr Termine, mehr Anrufe, mehr Aktivität – und trotzdem stagniert die Abschlussquote. Oft liegt das Potenzial nicht in
mehr Aktionismus, sondern darin, aus bestehenden Vertriebsaktivitäten mehr Wirkung herauszuholen. Ich unterstütze
Unternehmen dabei, ihre Abschlussquote gezielt zu verbessern, ohne den Vertrieb zusätzlich zu belasten.

25+ Jahre Vertriebs- und
Managementerfahrung

Wachstum von 40 auf
500+ Mio. € Umsatz
mitgestaltet

Erfahrung mit
Vertriebsprozess- und
Pipeline-Analyse

Diplom-Kaufmann mit
operativer
Führungserfahrung

Abschlussquoten-Optimierung

Worum es geht

Statt die Vertriebsaktivität weiter zu erhöhen, wird die
bestehende Pipeline gezielt wirksamer gemacht:

Analyse der Vertriebspipeline entlang der einzelnen
Prozessschritte

Identifikation der Stellen, an denen Opportunities
unnötig verloren gehen

Verbesserung von Qualifizierung, Angebotsgestaltung
und Nachfassprozessen

Mehr Wirkung aus bestehenden Vertriebsaktivitäten
statt Aktionismus

Klare Priorisierung der Opportunities mit der höchsten
Erfolgswahrscheinlichkeit

Wie die Zusammenarbeit aussieht

Von der datenbasierten Analyse der aktuellen
Abschlussquote bis zur konkreten Verbesserung im
Vertriebsalltag:

Gemeinsame Auswertung der bestehenden Vertriebs-
und Pipeline-Daten

Identifikation der größten Hebel entlang des
Verkaufsprozesses

Erarbeitung konkreter Maßnahmen mit dem
Vertriebsteam

Begleitung bei der Umsetzung im laufenden
Tagesgeschäft

Erfolgsmessung anhand der tatsächlichen
Abschlussquote

Nicht mehr Aktivität entscheidet über den Erfolg, sondern die Qualität dessen, was bereits passiert.
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Mehr Wirkung aus dem, was Ihr Vertrieb bereits tut.

Lernen wir uns kennen.
Im kostenlosen Erstgespräch finden wir gemeinsam heraus, ob und wie ich Sie
unterstützen kann.

Ertan Demirel
www.edecon.de

ertan.demirel@edecon.de
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