edeCON

VERTRIEBSSTEUERUNG - VERTIEFUNG

Vertriebserfolg, der sich wiederholt — nicht nur einmal
gelingt.

Viele Vertriebsorganisationen leben von einzelnen guten Verkaufern und punktuellen Kraftanstrengungen —
wiederholbare Ergebnisse entstehen so selten. Ich unterstiitze Unternehmen dabei, Vertriebserfolg systematisch zu

skalieren: mit einem leistungsorientierten Steuerungs-Framework, d
strukturell tragt.

as nicht von EinzelmalRnahmen abhéngt, sondern

25+ Jahre Vertriebs- und Wachstum von 40 auf Erfahrung mit Diplom-Kaufmann mit
Managementerfahrung 500+ Mio. € Umsatz leistungsorientierten operativer
mitgestaltet Steuerungsmodellen Fuhrungserfahrung

Vertriebserfolge systematisch skalieren

Worum es geht Wie die Zusammenarbeit aussieht
Ein wiederholbares Steuerungs-Framework macht Von der Analyse der aktuellen Vertriebssteuerung bis
Vertriebserfolg planbar, statt ihn dem Zufall oder zur Verankerung eines belastbaren

einzelnen Leistungstragern zu tberlassen: Steuerungsmodells im Alltag:

Aufbau eines leistungsorientierten Steuerungs-
Frameworks fur den Vertrieb

Definition klarer, nachvollziehbarer Erfolgskennzahlen
(KPIs)

Verankerung wiederholbarer Vertriebsprozesse statt
Einzelmanahmen

Ubertragbarkeit erfolgreicher Anséatze auf das
gesamte Vertriebsteam

Systematische Skalierung statt punktueller Vertriebs-
Kraftakte

Nachhaltiger Vertriebserfolg entsteht durch Systeme, die tragen —

Lernen wir uns kennen.

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

Bestandsaufnahme: Wo hangt der Vertriebserfolg
heute an Einzelpersonen?

Entwicklung eines Steuerungs-Frameworks mit klaren
Kennzahlen und Routinen

Einbindung der Vertriebsleitung und -mitarbeitenden
bei der Ausgestaltung

Begleitung bei der Einflihrung neuer
Steuerungsroutinen

Nachjustierung anhand erster Ergebnisse aus der
Praxis

nicht durch Einzelk&mpfer, die sich aufreiben.
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