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Telefonakquise

Besuchstermin

CRM, WV, Controlling, Nachhaltigkeit

Kontaktkette

Auftrag

Menge

Brutto/Netto

System

Qualität
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Anzahl Adressen > 1500 

Anzahl Interessenten

Anzahl ehem. Kunden

Branchen definieren – Gerdas Gardinenstudio, Friseure,….
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Status AP - mit wem redet man

Kontaktart

Ergebnisse 

Trefferquoten

Wiedervorlagen
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Anzahl Adressen:

- Mit/Ohne Status

- Mit/Ohne Kontakt

- Mit/Ohne Branche

- Mit/Ohne Berufe
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Definition Status A / B / C / D

Firmengröße?

Umsatzpotenzial?

Bedarfe – Besetzbarkeit?

Preis?

Entfernung zur NL – sonst. Kosten?

Einheitlich für alle
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Der Status gibt die Kontaktintervalle vor

A Status mindestens alle 2 Monate

B Status mindestens alle 4 Monate

C Status mindestens 2 x jährlich

D Status keine aktive Akquisition – ggf. Status überprüfen

Ehemalige Kunden mindestens alle 3 Monate - persönlich
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Reporting = Viele für Einen 
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Controlling = Einer für Viele 
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Bediener
Neukundentelefonate Netto Treffer-Quote = Besuchstermin Priorität AP

Gesamt K A B C D F Ohne Gesamt K A B C Prio1 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 0,0% 0 20,7% 19 23,3% 31 25,0% 4 50,0% 14,8% 34,8%

VC004 Janina 142 2 51 78 11 0 0 0 25,4% 36 0,0% 0 19,6% 10 29,5% 23 27,3% 3 45,8% 9,9% 43,7%

VC005 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 53,3% 8 38,8% 38 23,5% 4 67,2% 22,1% 9,2%

VC009 Thomas 138 14 41 83 0 0 0 0 27,5% 38 14,3% 2 17,1% 7 34,9% 29 #DIV/0! 0 82,6% 5,8% 11,6%

VC015 Michael 307 1 55 216 23 12 0 0 10,7% 33 0,0% 0 10,9% 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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Was stelle ich zur Verfügung und wie stelle ich die Nutzung sicher.

Wissenstransfer.

Messbarkeit sicherstellen, was will ich messen?

Controlling, kein Reporting. Seien Sie nicht der Zeitdieb Ihrer Mitarbeiter.

Konversionsraten zu Telefon, Besuchen, Bewerbern, etc.

Transparenz fördert den Wettbewerb und sortiert Schlechtleister aus.

Nachhaltigkeit. 



Führung im Vertrieb
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Ist Ausdauersport und kein Selbstläufer.

Vertriebsleitung (kein „Spielertrainer“)

Muss auf die Motive der Mitarbeiter angepasst sein. 

Kognitiv – Ästhetisch – Ökonomisch – Sozial – Individualistisch - Traditionell

Konsequenz, Regeln, Rituale 
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Kognitiv Ästhetisch Ökonomisch Sozial Individualistisch   Traditionell



Job-Benchmark vs. Mitarbeitertypen 
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Personal
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Für Wachstum brauchen Sie brauchen Verkäufer, keine Berater.

Berater überlassen die Kaufentscheidung dem Kunden.

Verkaufen heißt: „Menschen motivieren Entscheidungen zu treffen“ & 

maximale Verbindlich- und Zuverlässigkeit. 

Farmer & Hunter

Verkäufer sind extrovertiert, ziel- & ergebnisorientiert oder 

menschenorientiert, schwierig in der Führung, keine Teamplayer, 

unorganisiert (schlampig), ….

Augen auf bei der Personalauswahl.



Kommen Sie gerne auf uns zu
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Strategie und Training Der BPO – Spezialist für die Zeitarbeit

Schakentalstraße 22 

73349 Wiesensteig

Telefon: 0175/8370511

a.walz@vertrieb-richtig-gemacht.de

www.vertrieb-richtig-gemacht.de Schutterstr. 4/2 Eberhard-Finckh-Str.10

77746 Schutterwald 89075 Ulm

a.walz@profitask.de

www.profitask.de
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