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Fragenleitfaden zur
Entwicklung eines eigenen
Vertriebskonzepts

In meiner Praxis als Unternehmensberater fir Marketing und Vertrieb hat sich tber viele
Jahre (gezeigt, dass die Kunden oftmals Schwierigkeiten haben, ein eigenes
Vertriebskonzept zu definieren bzw. danach auch zielgerichtet zu arbeiten und die Mérkte zu
bearbeiten. Das Ergebnis ist dann leider oftmals nur zu einem reinen Aktionismus flhrt.
Parallel dazu sind dann als Folge viel zu haufig Preiskdmpfe und damit einhergehend ein
Margenverfall.

Um sich aus diesem Teufelskreis zu losen bietet sich der Weg, mit Hilfe eines
Vertriebskonzepts "Grund" in den eigenen Laden zu bringen. Grundsatzlich ist dies natirlich
eine legitime Vorgehensweise. Es stellt sich allerdings dann oftmals die berechtigte Frage,
ob diese ohne externe Unterstitzung bzw. Hilfe von Aul3en der richtige Weg ist.

Doch eins nach dem anderen. Mit diesem Fragenleitfaden haben Sie die Mdglichkeit, die
Entwicklung eines eigenen Vertriebskonzepts professionell vorzubereiten. In dem Sie Stlick
fur Stick durch die einzelnen Punkte dieses 26-seitigen Fragenkatalogs durcharbeiten
erschlie3en sich viele Handlungsfelder. Sie vermeiden damit die Gefahr, sofort um Losungen
zu ringen, ohne den entsprechenden Sachverhalt zuvor analysiert zu haben.

Ich wiinsche lhnen bei Ihrem Vorhaben viel Erfolg und eine erfolgreiche Umsetzung fir Ihr
eigenes Vertriebskonzept. Und wenn Sie erkennen, dass doch noch den einen oder anderen
Punkt mit einem Externen diskutieren mdchten - oder Unterstlitzung bei der Umsetzung
Ihres eigenen Vertriebskonzepts suchen - dann freue ich mich Uber eine unverbindliche
Kontaktaufnahme.

In einem ersten Telefonat werden wir sicherlich den Umfang und die Art der bendtigten
Unterstitzung festlegen kénnen. Im Anschluss lasse ich Ihnen dann gern ein unverbindliches
Preisangebot zukommen.

Sie erreichen mich unter folgender Adresse:

b2bMarketing®

Coaching, Training & Consulting

Harald Weber
Rodenberger Allee 16, 31542 Bad Nenndorf
Telefon: 05723 —98 98 601

Fax; 05723 — 98 98 603
Mobil: 0171-7802719
eMail: hw@b2bMarketing.de

Home:  www.b2bMarketing.de
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Fragen zum Hintergrund des geplanten
Vertriebskonzepts

Das Vertriebskonzept biindelt bestehende Starken und Potentiale lhres Unternehmens, um
diese gezielt und systematisch in eigene Vertriebsstrategien und Malnahmenplane
umzusetzen. Dazu sollten Sie moglichst exakt und genau die von lhnen verfolgten Ziele
sowie die dazugehorigen Strategien auflisten. Je detaillierter Sie das Ziel beschreiben
konnen, desto leichter lassen sich die daraus resultierenden Strategien und MafRnahmen
ableiten.

Wenn Sie noch kein konkretes Ziel definieren kdnnen, dann lassen sie diesen Punkt
zunéchst frei und kehren Sie am Ende des Fragenkatalogs wieder zu dieser Seite zurick.

Welche Ziele verfolgen Sie mit dem geplanten Vertriebskonzept?

1.

Welche Strategie steht flr Sie hinter diesen Malinahmen?

Gibt es eine Philosophie fur Ihr Haus und wenn ja, wie lautet diese (Mission/Vision)?
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Fragen zu Ihrem Unternehmen

Auf dieser Seite beschreiben Sie die Ist-Situation in lhrem Haus. Versuchen Sie mdglichst
detailliert diese Ist-Situation wieder zu geben. Sofern Sie aus der bestehenden Organisation
besondere Starken sehen, so fiihren Sie diese im unteren Bereich stichwortartig auf.
Gleiches gilt fir das Thema eigene Schwachen.

Wie ist Ihr Haus derzeit organisiert?

Benutzen Sie bitte dazu ein Organigramm mit Namen und Funktion fir die erste Ebene Ihres
Unternehmens. Im zweiten Schritt fligen Sie dann jeweils ein eigenes Organigramm fur die
Bereiche Marketing und Vertrieb mit den darunter liegenden Ebenen hinzu. Fligen Sie die
Organigramme Uber Copy und Paste hier an, oder legen Sie diese als Anlage bei.

Beschreiben Sie bitte das Kerngeschaft Ihres Hauses in einem Satz:
(Sofern es 2 oder 3 Bereiche sind, so verwenden Sie bitte je Bereich einen Satz)

Bestellen Sie noch heute den Fragenleitfaden fiir die Erstellung lhres eigenen
Vertriebskonzepts. Fur nur 17,85 Euro (einschlie3lich 19 % MwsSt.) erhalten Sie ihn als PDF-
und original Worddatei zugeschickt. Fiigen Sie nur noch lhre Antworten und Texte ein und
Sie haben eine praxisbewahrte Arbeitshilfe, wie es ein Unternehmensberater nicht besser
machen wirde.

Gehen Sie auf die Seite http://www.b2bmarketing.de/html/download_vertrieb.html und fillen
Sie das entsprechende Formular aus. Sie erhalten dann per Mail eine Rechnung. Nach
Zahlungseingang auf unserem Konto, senden wir Ihnen den Fragenleitfaden als Originaldatei
(Word und pdf).

Zusatzlich und gratis erhalten Sie von uns die Arbeitshilfe:

In fUnf Schritten zum eigenen Vertriebskonzept

Schritt 1: Die Vertriebsstrategie

Schritt 2: Legen Sie lhre Vertriebs-Ziele fest

Schritt 3: Legen Sie lhre VertriebsférderungsmafRnahmen fest
Schritt 4: Planen Sie Ihr Budget

Schritt 5: Erstellen Sie Ihren Aktionsplan

Auf 4 Seiten wird hier kurz und knapp und sehr praxisnah erlautert, wie Sie bei der Erstellung
Ihres eigenen Vertriebskonzepts vorgehen.




