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i cobra CRM PRO 2015 - [Demodaten Pro (Ansicht: System:cobraDemo)] BETETE
DATEL | SART  DATEN  EDFUGEN  AUSGAE  RECERCE  AGIHT RO ¥
are-s-2--

Adresstabelle | Bearberten | Gerate / Sanice | Seminare | Aktvitaten | Berichte |

19 | 554 Haupt Erfasst ame 17.05.2007 15:47:43 | . Erfasstvon: Frannska Geandertam: 01.02.2015 09:02:26 | + | Geandert von: Barnd
Cetst Nanaen
Frre Akenkichen EDV GmbH Kundannyrrmer Lt [ -
Fma2 Gebiet Mrte - e
Abtehing . Betreysr Paula Lopaz = Wichtiger Kunde und hilfsbereiter o
Anrede Her - || Betrevung sex  10.10.2005 - ﬁﬂspfechpaﬂneg- 7
Thel Dr. - || FimengroBe 50 bis 99 Mizrerer - Brtte immer mi Tl ansprechen!
Vorname Kar Jahresumsatz  500.000 bis 2,5 Mio - 2015 620 4
Nachname Kionen Potenzial 70 2 2014 533
Positon EDV - Leder B Prortat . 2013 384
StraBe Am Hochkreuz 35 » Symbol Kunde - 2012 =200 1
Land/PLZ/Ort D 79871 @ Esenbach Vd Wamfeld 201 =100 E
PPZ{Postfach keine Briefe .
Briefanrede Sehr geefrter Harr Dr, Kionen, T keine EMak Foto
Stast ~ || Status 2
Kommuriication Private infes
Telefon 07374 { 271030 J || Tewfonprivat 07374 f 66674 2
Telefon direks 07374 / 2710323 2 || mobipnat D160 / 9472349 s 3
Mobi 2 || EMai privat Dr_Kar.Klonan@t-onkna.de.ap & !
Skype @ Teefax prvat 07374 / 66633
Telefax 0049-7374-27110 Geburtstag 14.10.1970 v
E-Mai 1 Dr_Karl. Kbnen Ot-onine.de.ap = || Geburtstagdarte
E-Mai 2 & || Wehnachtskarte ¥
Webseke www.akenkicchen-edv.de.an o Newsietter Nur Text -
Personden
2015-02-01_Kionen_Autor=Bemd.odf OUNRE
| Kontakte | Bearbeiten | Sacial Media e by :
vent.Hausmeasse N
L 320atensitze O | @ G @ @ % G kemrhteraktiv I Filtediste - 2 Ha Fachmesse.z011

Fa 2012
| Fachmesse.2013
» | Fachmesse.2014
Fachmesse.2015
Fachrresse 2016

| At | t | pe t

L lsplaimans  Jeenc  Iwedbegrecwrs |
s

e ... 24.01.2015 Inforteral 2| {kundenart kooperation
B 13.01.2015 Besprechung auf dem Kongress 2015 in Wiedensahl. Besprachungsprotokol und Skizzen finden sich im A... | ||| Marketing Werbeakeion
| 12.01.2015 Angebot fur ene Securky-Losung : Senenmallinfomatenal erfolrexh 2015.05.14
06.01.2015 Treffen auf der Messe fiic Datensicherek Webmachitat arts
05.01.2015 Basprechungstenmin verainbart
. 22.12.2014 Wehnachtskarte erhaftan
. 17.07.2014 Newsletter August
S 10.06.2014 8estelung 13-927
- 04.06.2014 Nachfraga zum Angebot 13-927
B o 18032004 schubingstermine 2ugeschickt = -

Bemarkung | 0 Nebenadrassen 32 Kontakta ] 11 Stchworter | 0 Tarmne | 0 Aufgaben P
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\/ Menge - System - Qualitat \Val 7

\/er’rrieb richtig gemacht.

v Personal
\/ Menge
\/ System
vV Qualitat
v FUhrung
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\/ Menge-System-Qualitat \Val 7

\/er’rrieb richtig gemacht.

Telefonakquise Menge
200000000000008 Brutto/Netto

Besuchstermin

CRM, WV, Controlling, Nachhaltigkeit System

4131

Kontaktkette
1 Qualitat
Auftrag
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vV CRM - Quantitét \Val 7

\/er’rrieb richtig gemacht.

\/ Anzahl Adressen > 1500
\/ Anzahl Interessenten
\/ Anzahl ehem. Kunden

\/ Branchen definieren — Gerdas Gardinenstudio, Friseure,....
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\/ CRM - Qualitat = Controlling \Val 7

\/er’rrieb richtig gemacht.

v Status AP - mit wem redet man
v Kontaktart

v Ergebnisse

\/ Trefferquoten

v Wiedervorlagen
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vV CRM - Qualitét = Controlling \Val 7

\/er’rrieb richtig gemacht.

v Anzahl Adressen:
- Mit/Ohne Status
- Mit/Ohne Kontakt
- Mit/Ohne Branche
- Mit/Ohne Berufe

erfrieb
Strategie & Training




vV CRM - Qualitét = Controlling \Val 7

\/er’rrieb richtig gemacht.

Definition Status A/B/C /D

v FirmengroBe?

\/ Umsatzpotenzial?

v Bedarfe — Besetzbarkeite

v Preise

v Entfernung zur NL — sonst. Kosten?

\/ Einheitlich fur alle

erfrieb
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\/ CRM - Qualitat = Controlling \Val 7

\/er’rrieb richtig gemacht.

Der Status gibt die Kontaktintervalle vor

v A Status mindestens alle 2 Monate

v B Status mindestens alle 4 Monate

v C Status mindestens 2 x jahrlich

v D Status keine aktive Akquisition — ggf. Status Uberprufen

v Ehemalige Kunden mindestens alle 3 Monate - personlich

erfrieb
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\/ Reporting vs. Controlling \Val 7

\/er’rrieb richtig gemacht.

v Reporting = Viele fur Einen

erfrieb
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\/ Reporting vs. Controlling \¢q| 7

\/er’rrieb richtig gemacht.

v Controlling = Einer fur Viele
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\/ Reporting vs. Controlling \Val 7

\/er’rrieb richtig gemacht.

. Neukundentelefonate Netto Treffer-Quote = Besuchstermin Prioritat AP
Bediener
Gesamt K A B C D F Ohne Gesamt K A B C Priol Prio2 Prio3
VC001 Andrea 188 0 31 144 1 0 10 2 17,6% 33 #DIV/0! 0 9,7% 3 20,1% 29 100,0% 1 75,5% 12,8% 9,0%
VC003 Annette 244 2 92 133 16 1 0 0 22,1% 54 00% O 20,7% 19 23,3% 31 25,0% 4 50,0% 14,8% 34,8%
VCO004 Janina 142 2 51 78 11 0 0 0 25,4% 36 00% 0 19,6% 10 29,5% 23 273% 3 45,8% 9,9% 43,7%
VCO005 Lisa 162 35 36 50 12 10 19 0 29,6% 48 28,6% 10 30,6% 11 34,0% 17 16,7% 2 74,7% 19,8% 4,3%
VC006 Cem 131 0 15 98 17 1 0 0 38,2% 50 #DIV/0! 0 533% 8 38,8% 38 235% 4 67,2% 22,1% 9,2%
VCO009 Thomas 138 14 41 83 0 0 0 0 27,5% 38 143% 2 17,1% 7 34,9% 29 #DIV/0! 0 82,6% 5,8% 11,6%
VCO015 Michael 307 1 55 216 23 12 0 0 10,7% 33 00% 0 109% 6 10,6% 23 17,4% 4 78,2% 14,7% 5,9%
Summe 1312 54 321 802 80 24 29 2 22,94% 292 22,2% 12 20,2% 64 24,7% 190 22,5% 18 69,7% 14,6% 18,7%
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V Systeme & Controlling \Val 7

\/er’rrieb richtig gemacht.

v Was stelle ich zur VerfOgung und wie stelle ich die Nutzung sicher.

v Wissenstransfer.

v Messbarkeit sicherstellen, was will ich messen?

v Controlling, kein Reporting. Seien Sie nicht der Zeitdieb |hrer Mitarbeiter.
v Konversionsraten zu Telefon, Besuchen, Bewerbern, etc.

v Transparenz fordert den Wettbewerb und sortiert Schlechfleister aus.

V' Nachhalfigkeit.
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V Fihrung im Vertrieb \\/CIlZ

\/er’rrieb richtig gemacht.

\/ Ist Ausdauersport und kein SelbstlGufer.

\/ Vertriebsleitung (kein ,,Spielertrainer*)

v Muss auf die Motive der Mitarbeiter angepasst sein.

Kognitiv — Asthetisch — Okonomisch — Sozial — Individudalistisch - Traditionell

\/ Konsequenz, Regeln, Rituale

ertrieb

Strategie & Training



\/ Fuhrung im Veririeb - Motive \\/C“Z

\/er’rrieb richtig gemacht.

i
f
il

Kognitiv Asthetisch Okonomisch Sozial  Individualistisch Traditionell
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\/ Job-Benchmark vs. Mitarbeitertypen \Valz

\/er’rrieb richtig gemacht.

Angepasster Stil : Kommunikator, Position 3

Natiirlicher Stil : Motivator, Position 28

72{ Ihr angepasster Stil ORGANISATOR

KoORDINAToR
Y01vAILON

BERATER
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vV Personal \Val 7

\/er’rrieb richtig gemacht.

\/ FOr Wachstum brauchen Sie brauchen Verkdufer, keine Berater.
v Berater Uberlassen die Kaufentscheidung dem Kunden.

\/ Verkaufen heiBt: ,Menschen motivieren Entscheidungen zu treffen" &

maximale Verbindlich- und Zuverlassigkeit.
\/ Farmer & Hunter

\/ Verk&ufer sind extrovertiert, ziel- & ergebnisorientiert oder
menschenorientiert, schwierig in der FUhrung, keine Teamplayer,

unorganisiert (schlampig), ....

v Augen auf bei der Personalauswahl.

ertrieb
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vV Kommen Sie gerne auf uns zu \¢q|z

Wwalz

\/er’rrieb richtig gemacht.

Strategie und Training

SchakentalstraBe 22
73349 Wiesensteig

Telefon: 0175/8370511
a.walz@vertrieb-richtig-gemacht.de

\/er’rrieb richtig gemacht.

Profittask

www.vertrieb-richtig-gemacht.de

ertrieb
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Mehr Profit. Weniger Aufwand

Der BPO - Spezialist fur die Zeitarbeit

Profittask Profilask

AdminCenter SalesCenter
Schutterstr. 4/2 Eberhard-Finckh-Str.10
77746 Schutterwald 89075 Ulm

a.wdalz@profitask.de
www.profitask.de
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