


Vielleicht denken Sie einmal über diesen Satz nach….

Krise ist ein produktiver Zustand.                                                                             
Man muss ihr nur den Beigeschmack 
der Katastrophe nehmen.
(Max Frisch 1911-1991)
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Gesamter Markt (= 100 E) 
Marktanteil 5 % (= 5 E)

Marktrückgang um 50 % (= 50 E)
Marktanteil 5 % (= 2,5 E)

Marktrückgang von 50 % (80 E)
Marktanteil 10 % (= 5 E)

Gesamter Markt vor 
der weltweiten 

Finanz- und 
Wirtschaftskrise:

Erwirtschaftete Einheiten: 5

Veränderte 
Marktsituation durch 
die Krise: Der Kuchen 

ist kleiner!

Erwirtschaftete Einheiten: 2,5

Der Marktanteil muss 
erhöht werden, um 

den ursprünglich 
Umsatz zu halten.

Erwirtschaftete Einheiten: 5
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5 

Marktrückgang von 50 % (80 E)
Marktanteil 15 % (= 7,5 E)

Wachstum bedeutet 
allerdings Marktanteil 

erweitern

Erwirtschaftete Einheiten: 7,5

Marktkonsolidierung 
nach Ende der

Krise 

Erwirtschaftete Einheiten: 15

Gesamter Markt (= 100 E) 
Marktanteil 15 % (= 15 E)

In der Krise 
erzielte 

Marktanteile 
führen nach 
der Konsoli-
dierung der 
Märkte zu 
wichtigen 

Umsatz- und 
Ertrags-

steigerungen! 

München, 2009
Seite 4alexander verweyen - BUSINESS CONSULTANTS GmbH

Konzepte zur Steigerung 
der Vertriebs-Performance

+2,5



Es reicht nicht seine Vertriebsaktivitäten leicht zu erhöhen und es genügt auch nicht, sie zu verdoppeln!
In einer Zeit, in der alle Märkte in Bewegung sind, Kunden sich neu orientieren und die Branche zwangsläufig bereinigt wird,

müssen gerade im Vertrieb die Anstrengungen optimiert und verdreifacht werden!

Erfolgsformel…

Konzepte zur Steigerung 
der Vertriebs-Performance

x 3 =Bisherige Aktivitäten
Optimierung

Wachsen in der Krise und gegen den Markt
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+
Cross-

Selling

+ 
Steigerung 

der Effizienz 
in Vertriebs-

leistung

+ 
Erweiterung 

der Verkaufs-
möglich-

keiten

+ 
Vertriebs-

Out-
sourcing

= 
Soll-

Vertriebs-
leistung

+ 
Steigerung 

der Prozess-
effizienz im 

Vertrieb

Ist-
Vertriebs-

leistung
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Trennung 
AD/ID 

(Angebots-
erstellung),

Spezialist vs. 
Allrounder

Routen-
planung,

Abschluss-
orientierung,

KAM

Produkt-
rücklauf

(2. Markt),
Zusätzl. 

Service-DL

Ganzheitl.  
Kunden-
Bedarfs-
analyse

Zusätzl. 
Vertriebskapazitäten,

Call Center



Case: ein Unternehmen erwirtschaftet € 30 Mio. Umsatz p.a. mit einer Deckungsbeitrag-Marge 
von 40 %. Das Unternehmen beschäftigt insgesamt 7 Außendienstmitarbeiter. 

 Effektive Vertriebskapazität des Außendienstes:
7 AD-MA  erwirtschaften 56.868 €/h (Effektive Vertriebsstunden)

 Gelingt es, durch Optimierung der Routenplanung, die effektive Kundenkontaktzeit um 
10 % zu steigern, so ergibt sich eine Steigerung des Umsatzes von € 12.000.000 auf ca.          
€ 13.200.000.

Steigerung der effektiven Kundenkontaktzeit um circa 6 Minuten pro 
Außendienstmitarbeiter pro Tag führt zu einer Erhöhung des DB I um                 
€ 1.200.000.

Beispiel: Steigerung der Vertriebskapazität durch eine 
verbesserte Routenplanung, kleiner Hebel mit großem Effekt
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Umsatzsteigerung um
31 % in 12 Monaten!

(Medizintechnik)
 Steigerung AVZ

350 Mio. Net New Asset
in 8 Monaten!

(Private Banking)
 Steigerung Akquisition-

Performance

Projektquote + 28 % 
in 9 Monaten!

(Sensorik)
 Einführung KAM und  
Gebietsrestrukturierung

Cross-Selling-Quote von 
21 BP auf 44 BP (€ 4,8 Mio.)

in 12 Monaten!
(IT/Systemhaus)
 Cross-Selling

210 verkaufte BHKW
in 12 Monaten!

(Energie/Gewerbe)
 Vertriebs-Outsourcing

2,5 Mio.  Euro Umsatz-
steigerung in 6 Monaten!

(Apparatebau)
 Neukundenoffensive

Kostenreduktion  um
12 % in 4 Monaten!

(Dienstleistung)
Prozessoptimierung 

im Vertrieb

Margensteigerung von 3 
auf 4,8 BP in 4 Monaten!
(Maschinenbauzulieferer)

 Preisstabilität
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Beispiele aus unserer 
Beratungspraxis…
(Steigerung der Vertriebs-

Performance)



 Klassische Seminare oder Schulungen
 Instruktive Vorgehensweisen
 „Theorien“ vermitteln

Das wollen wir nicht…
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Die Methode gegen das Vergessen - wie werden Trainings 
noch nachhaltiger?

ROI

ROI

Intervalle zur Umsetzung der  Key-
Learnings sichern die Nachhaltigkeit! 

Die „klassische“ Lernkurve alleine 
hinterlässt keine Nachhaltigkeit!

Zur Steigerung der Nachhaltigkeit von Trainingsmaßnahmen stellen wir für unsere Kunden ein integrativ-
intervallorientiertes Verfahren zur Verfügung, welches die Wirkung der Trainings (nachweislich) signifikant erhöht!

München, 2009
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Steigerung der Vertriebs-Performance

Performance
Workshop

1

Performance
Workshop

2

Performance
Workshop

3

Performance
Workshop

4

Performance
Workshop 

5

Performance
Workshop

6

Performance
Workshop

7

Performance
Workshop

8

Abstimmung
Management

Abstimmung
Management

Abstimmung und Auftrag
durch Management

Feedbackschleife:
Soll-Ist-Abgleich mit AG
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CHANCENPROZESSE SKILLS PERFORMANCE

Empfehlungskatalog

Vertriebsaudit
(SWOT)
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