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Verkaufschancen

Bei der Auftragsprognose / Forecast herrscht meist noch immer Intuition und Bauchgefiihl vor.
Oft fehlen messbare Kriterien zur klaren Bewertung der Verkaufschancen. Daher wird Zeit und
Ressourcen mit Chancen vergeudet bei welchen man - mit objektiven Bewertungskriterien -
von Anfang an keine echte Chance gehabt hitte.

Das VMS Verkaufschancen Management unterstiitzt den Verkaufer
in allen Phasen des Verkaufsprozesses und ist durch seine einfache
Qualifizierungsmethode die Basis flr einen sicherere Forecast

Was Sie erreichen kon- | Trefferquote.
nen: Es hilft dem Vertrieb, Blindleistung zu vermeiden und so seine Akti-

vitéten zielgerichtet zu steuern. Es zeigt den Verk&ufern und Mana-
gement auf Knopfdruck den aktuellen Status jeder Verkaufschance

. an. Damit werden die richtigen Prioritdten gesetzt und das Stochern
* Umsatzwachstum bis im Nebel hat ein Ende.

zu 15% durch Steige-
rung der aktiven Ver-
kaufszeit

Das Kernelement ist die automatisierte Chancenanalyse zur Bewer-

tung der Auftragswahrscheinlichkeit. Sie ermittelt auf Basis der

Erfolgsfaktoren Handlungsbedarf, Haltung, Einfluss, Anforde-

rungen, Budget, Entscheidungszeitraum, Mitbewerber und

Beziehungen eine flr jeden nachvollziehbare Chancenbewertung.

e Erhoéhung der Forecast
Trefferquote auf Gber
90%

Diese Erfolgsfaktoren sind gewichtet, die Beurteilung der Kriterien
erfolgt auf einer Scala von -5 bis +5 und ergibt Hinweise auf etwai-
ge Starken und Schwachen im Verkaufsprozess.

Damit wird die errechnete Abschlusswahrscheinlichkeit fur alle ver-

e Senkung der Ver- gleichbar — bewertet der Verkaufer in Manhen oder dgr Verkéufgr
triebskosten um bis zu in Hamburg mit 3 fOhrt es immer zum gleichen Ergebnis, zum glei-
30 % chen Forecast.

Gleichzeitig erkennen Sie, welche der Erfolgskriterien bisher noch
nicht erfallt sind und erhalten so volle Transparenz bezlglich der
offenen Verkaufsaktivitaten.

So werden die Chancen erhéht oder auch erkannt, dass in ein Pro-
jekt keine weitere Zeit investiert werden sollte. Diese strukturierte

[ Vorgehensweise fihrt zu einer Erhéhung der Trefferquote und einer
‘@ Seve l--l‘ Steigerung der aktiven Verkaufszeit was zu einem Umsatzwachstum
\ 4 fahrt.

Bei dem hier vorgestellten Verkaufschancen Management handelt
es sich nicht um eine Neue Methode sondern wir haben verschiede-
ne Ideen aufgegriffen und in die CRM Suite der update Software
AG, Wien implementiert.

update.seven win / web
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Exemplarische Beispiele:

Der auf die jeweiligen Bedirfnisse des Kunden
anpassbare Bearbeitungsplan fuhrt den Ver-
triebsmitarbeiter wie ein Assistent durch einen
strukturierten Verkaufsprozess. Er bietet flr
jede Phase die entsprechenden Aktivitaten.
Um sicherzustellen, dass alle fur den Erfolg
notwendigen Aufgaben auch wirklich durchge-
flhrt werden, erfolgt eine Workflow gesteuerte
Uberprifung.

Edentifizierung Fualifizierung Hﬁmgsbot |Entscheidung Jlaftrag I

Hr, ToDa Datum 0K Bearbeiter
0 ©pportunity Mamen [ Typ erfassen 15.11.2009, v
1 Ansprechpartner ermitteln 15.11.2009, v
2 Wunschtermin ermitteln 15.11.2009 v
3 Investitionsumme ermitbeln 15.11.2009 v
4 Werkaufschance bewerten

(Abbildung Bearbeitungsplan in update.seven win)

Die Bewertung stellt sicher, dass die in der
Regel knappen Ressourcen auch fir die richti-
gen Verkaufschancen eingesetzt werden. Sie
erfolgt auf Basis einer Portfolioanalyse und
bewertet die Verkaufschance in eine A, B, C
oder D Chance. Entsprechend der Bewertung
erfolgt dann die Qualifizierung, die Weitergabe
z.B. an Teleservice oder auch keine weitere
Bearbeitung.

9 Wie sisht uns der Kunde? Attraktivitit der Verkaufschance ABC D

Kundenhistorie aus Kundensicht unbefriedigend
Preis  Leistungsverhaltnis sehr qut
Uniques unsere Uniques sind fur Thn unwichtia

Einflu auf den Entscheidungsprozess Anforderungen sind vam Wettbewerb gepraat

Attraktivitit der Verkaufschance

c A
Fragezsichenchance Starchance
B
Ertragschance

D

Selektiver Riickzug

Neu 14.01.2008 Upd

(Abbildung: Portfolioanalyse in update.seven win)

Die Zeiten sind vorbei, in denen nur an einen
Entscheider verkauft werden musste. In der
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Regel wird nicht an Einzelne, sondern an
ganze Gruppen von Entscheidern verkauft.
Aus diesem Grunde ist es wichtig, den jeweili-
gen Handlungsbedarf, die jeweiligen Probleme
als auch den eventuellen Nutzen und die Be-
ziehungen aller am Kaufprozess Beteiligten
genau zu kennen und zu bewerten.

Person Herr Christian Binder
Haltung zu PROBAT
> Firma VM5 Vertriebs- +Marketing-Services GmbH

Mitwirkung  Priifer Personalunion
Handungsbedarf - | 2 | + | +2 zwingender Handungsbedarf

Haltung - | 4 | + | +4voll auf unserer seite
Enfluss - | 2 | + | +2Enfluss und formale Kompetenz

Wird er sich fiir uns entscheiden? JA 5

(Abbildung Kaufbeeinflusser in update.seven win)

M opportunity-Beteiligung Franz Weiss von VMS Testfirma in VMS -10006402 - PRO 1 -

= e | [ Spsicham | [ Kepiaen Obarpratan | ) 6] @

Firma HETa
Feran " erkafachance UM
Micwirkung | Entacheider » U
ASP Hakung Neutrale Enst
[ chancenanabyse
HandEsdart 2 2
Hakung |1 2

Eifluss 1 &
chanca [

(Abbildung Kaufbeeinflusser in update.seven web)

So erkennen Sie auf einen Blick ob der jeweili-
ge Beteiligte fir oder gegen lhr Angebot ist.

An Hand der folgenden 7 Erfolgsfaktoren er-
kennt der Verkdufer die Erwartungen des
Geschéftspartners, erkennt etwaige Risiken,
die Prioritat des Projektes auf Kundenseite
und kann dessen Kaufbereitschaft richtig ein-
schéatzen.

1. Handlungsbedarf

Existiert ein aktueller Handlungsbedarf. Wel-
che Probleme bestehen und wie wirken sich
diese aus? Was passiert wenn der Geschéfts-
partner nicht investiert?

2. Haltung

Wie ist die Haltung der Kaufbeeinflusser be-
z(glich unserem Angebot und dem vom Mit-
bewerb?

3. Einfluss

Welchen Einfluss und Kompetenz hat der
Kaufbeeinflusser auf den Entscheidungspro-
zess?

4. Anforderungen

Welche Anforderungen bestehen und wie weit
werden diese durch die angebotene Ldsung
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abgedeckt? Welcher Nutzen entsteht fiir den
Geschaftspartner?

Bezeichnung  ALDI (SUD) 10005227 - NEF 3000 - keine Muhle - keine Komp. - keine Steuerg. ABC A
Réster NEP 3000 Mihle keine Mihle Komponente keine Komp Steverung  keine Steuerg.
Geschaftspartner ALDI GribH & Co.KG Kommisions-Hr.

Ansprechpartner Her Kiirig OP-Art  MNeuanlage v Mok 2.395.000,00
ASM Eickhoff, Jirgen Erstontakt  07.01.2008 Potential

Vertreter Abschl.Dat.  31.12.2008 Wahrung Euro

vID. Wonschtermin | $1.12.2008 | pp e, (9%)  88,00% | 75,00%
Verkaufsstufe [ seit | Angebot 07.01.2008 Angebotsnr. Forecast t OF 1.580.700,00
Status  olfen letzte Anderung | 30082008 | Forecast (%) 56,00

Text Angebot 920011 Meptune 3000 + Kat + RKY

#Beteligte 3
# Wettbewerber 0
+2 et istilberzeughar 20 £angebote | 0
+5 Budget verfiipar und freigegeben 0 e I
+4 Arford, sind erfilbar (urbestatigt) 30
+3 Entscheidung innerhalb von & Monaten | 10

Handlungsbedarf

5 +1 bedingter Handungsbedarl
Haltung 2
Budget (. ] 5

Anforderungen (] 4

Entscheidung [ ] 3

1

Beziehung (pol.) (]

0[@@a

+1 Die Powerbase ist bek. und neutral 10 2 Risike +
(Abbildung Verkaufschance update.seven win)

5. Budget

Ist das Budget in der erforderlichen Héhe vor-
handen und wer kann es verandern?

6. Entscheidungszeitraum

Bis wann soll die Entscheidung fallen? Warum
zu diesem Zeitpunkt? Was passiert bei einer
Terminverschiebung?

[.i Opportunity VMS -10006402 - PRO 1 - GrinFine 45 - Mahl - RésterStrg. Susharosbels
- wan Spaihaen vapicean Cherprters [ [ @

< o
Era— - e, Mlemam 1 £z
»

laniirbagat iR 41 s oh

(Abbildung Verkaufschance update.seven web)

7. Mitbewerb

Gibt es externe oder auch interne Mitbewer-
ber?

8. Beziehung

Wer sind die wirklichen Entscheider und wie ist
unsere Beziehung zu Ihnen.

Die Beurteilung der Erfolgskriterien erfolgt
auf einer Scala von -5 bis +5 und ergibt Hin-
weise auf etwaige eigene Starken und Schwé-
chen.

Das Andern der Kriterien erfolgt ,workflowba-
sierend,, durch einfaches Anklicken. Dies
fahrt zu einer realistischen Abschlusswahr-
scheinlichkeit, welche automatisch in den Fo-
recast lbernommen wird.
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Ob die Chance zu gewinnen ist beantwortet
die integrierte Chancenanalyse mit "JA",
,»RISKO" oder "NEIN".

So wird auf einen Blick ersichtlich, wo Risiken
bestehen und etwas zu tun ist.

Der Verkaufsleiter erkennt eventuelle Risiken
und kann auch Juniorverk&ufer wirkungsvoll
unterstitzen.

Die Forecastanalyse veranschaulicht die
kurz- und langfristige Auftragsentwicklung.

Eine Gewinn-, und Verlustanalyse hilft beim
Erkennen von Fehlern und deren Vermei-
dung in der Zukunft.

Das System lasst sich flexibel an die Arbeits-
weisen im Vertrieb anpassen. Dadurch wird bei
den Benutzern eine hohe Akzeptanz erreicht
und die Anwendung nicht als administrativer
Mehraufwand empfunden, sondern als Mittel
zur Zielerreichung verstanden.

Erst die Synergie von Verkaufsmethode und
Software ermdglicht die optimale Ausschop-
fung der Vertriebspotenziale und erflllen damit
die Erwartungen der Geschéfts- und Vertriebs-
leitung bezlglich Ihrer CRM-Investitionen.

Gerne kommen wir zu einem unverbindlichen
Beratungsgesprach.

Ihr Ansprechpartner:
Ulrich Krumb

Telefon: 06257/9350-0
mailto: ulrich.krumb@vms-gmbh.com

Wir tber uns

VMS Vertriebs- & Marketing- Services
GmbH

Gegriindet 1996, ist ein Beratungsunter-
nehmen, das mittelstandige Unternehmen in
ihrem professionellen Kundenbeziehungs-
management (CRM) unterstitzt

Unsere Lésungen basieren auf der CRM

Suite update.seven der update software AG,
Wien.
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