edeCON

VERTRIEBSSTEUERUNG - VERTIEFUNG

Nicht mehr Umsatz entscheidet — sondern die richtigen
Kunden und Konditionen.

Umsatzwachstum allein sagt wenig dartiber aus, ob ein Unternehmen wirtschaftlich starker wird. Oft steckt
ungenutztes Potenzial in der Fokussierung auf margenstarke Kunden und Produkte — und in der Fahigkeit des
Vertriebs, gute Konditionen auch tatsachlich durchzusetzen. Beides zusammen macht Margenoptimierung nachhaltig

wirksam.
25+ Jahre Vertriebs- und Wachstum von 40 auf
Managementerfahrung 500+ Mio. € Umsatz
mitgestaltet
Margenoptimierung

Worum es geht

Margenoptimierung verbindet zwei Hebel: die richtige
Fokussierung und die richtige
Verhandlungskompetenz:

Identifikation margenstarker vs. margenschwacher
Kunden und Produkte

Gezielte Fokussierung von Vertriebs- und
Ressourceneinsatz auf margenstarke Bereiche

Aufbau von Verhandlungskompetenz im Vertriebsteam
Bessere Durchsetzung von Preisen und Konditionen
im Kundengesprach

Sensibilisierung der Organisation fur
margenbewusstes Handeln

Erfahrung mit Kunden- Diplom-Kaufmann mit
und Produktportfolio- operativer
Analyse Fuhrungserfahrung

Wie die Zusammenarbeit aussieht

Von der Analyse des Kunden- und Produktportfolios
bis zum praxisnahen Verhandlungsworkshop fur den
Vertrieb:

Gemeinsame Auswertung von Deckungsbeitragen je
Kunde und Produkt

Erarbeitung einer klaren Fokussierungslogik fuir
Vertrieb und Ressourcen

Durchfuhrung praxisnaher Verhandlungsworkshops fur
den Vertrieb

Konkrete Werkzeuge fiur bessere Preis- und
Konditionsgesprache

Erfolgsmessung anhand tatsachlicher
Margenentwicklung

Wachstum ohne Marge ist nur Umsatz — nachhaltiger Erfolg entsteht durch die richtige Fokussierung.

Lernen wir uns kennen.

Im kostenlosen Erstgesprach finden wir gemeinsam heraus, ob und wie ich Sie

unterstitzen kann.

Ertan Demirel
www.edecon.de
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