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Warum eine (digitale)

Neuausrichtung lhres Vertriebs?




Ausgewahlte
Potentiale Warum eine digitale Neuausrichtung lhres Vertriebs?

A Unternehmen mit einem digitalen B2B-Vertrieb sind profitabler und
wachsen schneller als der weniger digitalisierte Wettbewerb:
ADi gitale Reife ist ein Vertriebsmoto
(Prof. Dr. Jan Wieseke, RUB 2017).

A Darin liegt fiir Unternehmen eine groRe Chance, zukiinftig deutlich
effizienter und ressourcen-schonender, profitabel zu wachsen!

A Auch um die eigene Wettbewerbsfahigkeit im relevanten Markt zu
erhalten, sollten sich Unternehmen auf die veranderten
Kundenbedurfnisse (Buying Journey) und die Optionen der
Digitalisierung besser einstellen.

A Der Vertrieb digitaler L6sungen erzeugt neue Wachstumsimpulse.
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Einige

Fragen (1) Warum eine digitale Neuausrichtung lhres Vertriebs?

A Wie sieht der Ihr Markt 2022 aus? Wie werden lhre Kunden einkaufen?
A Was verkaufen Sie wie 2022 (noch 3 Jahre ...)?

A Wie groR ist die Gefahr durch Plattformen (z.B. Amazon)?

A Wie verhalten sich Wettbewerber, welche neuen kommen hinzu?

A Wie kénnen Sie von anderen Unternehmen lernen?

A Wie wird sich Ihr Vertrieb aufstellen (miissen)?
Welche Vertriebskanéle miussen wie gemanagt werden?

A Wie kann Sozial Media noch besser nutzen? Wie kénnen Kunden/
Interessenten motiviert werden, sich Uber diese Kanéale starker selber
MERCURI zu helfen?

international

A Welche konkreten strategischen Initiativen sollen realisiert werden,
wie sieht eine 3 -5 Jahres-Perspektive aus?
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Einige

Fragen (1) Warum eine digitale Neuausrichtung lhres Vertriebs?

A Wie lassen sich Service und Anwendungsberatung starker in das
Verkaufen einbinden?

A Wie mussen Marketing und Vertrieb zukiinftig zusammenarbeiten?
A Welche KPIs miissen neu definiert werden?

A Wie kénnen digitale Fahigkeiten und eine agile Kultur entwickelt
werden?

A Benétigen wir zukiinftig fir nicht-erklarungsbedurftige
Produkte/Commodities Gberhaupt noch Verkaufer?

A Wie managen wir das Thema Big Data/Predictive Analytics?
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Ziele und Aufgaben eines Projekts




Ziele &
Aufgaben
eines Projekts

Positionieren und Ausbau von zusatzlichen
Online-Produkten/-Services

Gezieltes kundensegmentspezifisches Nutzen (Predicitive
Analytics) von Cross-/Up-Selling-/Neukunden-Potentialen

> St eigern des Kundenwerts (ACust ¢

Individualisierte Kundenansprache tber
praferierte (digitale) Kanale

—»> Steigern der Kundenloyalitat

—» Erhohen des eigenen Markenimages

Reduzieren der Vertriebskosten durch besseres
Ausschdpfen der (digitaler) Distributions-Kanéle

Optimieren der Prozesskosten durch Standardisieren

und Automatisieren
MERCURI
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Optimierte Nutzung der teuren Ressource
Apers°nliche Besuchehf
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Ziele &

Aufgaben
eines Projekts

ZIELE

A

Generell:
Absicherung & Ausbau der
eigenen Wettbewerbsfahigkeit

Nachhaltiges, profitables
Wachstum

Effizienterer & effektiverer
Vertrieb durch Ausschépfen
der Digitalisierungspotentiale

Realistische
Digitalisierungsstrategie 2022
inklusive Umsetzungsfahrplan

Einleiten eines Change-
Prozesses Richtung
Agiler Vertrieb

?
'

A\ -

AUFGABEN

A

Durchfiihren des Quick-
Checks: Status Quo des
digitalen Reifegrades

Entwickeln der Strategie 2022

Definieren von modularen
umsetzbaren
Handlungsempfehlungen mit
ROI-Betrachtung
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Moglicher Projektablauf
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Moglicher Projektablauf

A3

Meilenstein 1:
Quick-Check zur
Digitalisierungs-Reife

Meilenstein 2:
Entwickeln einer
Digitalisierungs-Strategie 20xx
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\ ‘/
Meilenstein 3:

Definition eines
Umsetzungsplans

/
/

Verkaufs-

str
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ategie

/ T _ >>> lock 4 / N BIO 5

’ Digitales

[ & Agiles

Big Data & IT ~ Verkaufen
~ \ & Fiihrung /

T

Zeit-/Aktionsplan
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Maoglicher
Projektablauf

Meilenstein 1: THEMEN VORGEHEN:
Themen & Vorgehen A Blueprint: A Online Check zur
Welcher Reifegrad bis wann Digitalisierungsreife

(3-5 Jahresperspektive)? _ )
A Workshops mit Projektteam

\ A Einschéatzung des zukinftigen
. ) A Analyse von Unterlagen,
Marktes & der Buying Journey: studi
Kaufverhalten & Entwicklungen tudien
der relevanten Zielgruppen A Interviews

(Kunden, andere

A Wettbewerbsentwicklungen &
Unternehmen)

Szenarien (Disruption durch
MERCURI Plattformen)

international

A Best Practices

A Schlussfolgerungen
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Maoglicher
Projektablauf

Meilenstein 1:

Elemente der zuklnftigen Strategie

Steuerung Marketing: Homepage,
E-Commerce KPIs Kundenservice-Portal
Markt, Digitale Abwicklung von IT/ICRM Social Media
Kunden Kunden Prozessen, Anforderungsprofile Kunden-Support
Wettbewer’ber Marktbearbeitungsteams fur die Mitarbeiter (Training web-based),etc.
Disruption?‘
R 4 .
. *
. “ Buying-Journey/Verkaufsprozesse
Verkaufs- “ & digitale Verkaufskanale (z.B. web-shop)
L strategie
Digitalisierung- B P Inte rie?’ter b 4
Strategie N
208 iy M 4d 44 Jd Aad
.
L
. N |
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*
.
"= Ppositioning
Out of the Verkaufsverhalten: 31 Agiles
Bo X : AB Millennium Verkauf Fuhrungsverhalten in
i der digitalen Welt:
Silicon Valley Digital Leadership
AAuf die Fragen von heute werden i mmer
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Meilenstein 2. Entwickeln der Digitalisierurgsategie20xx
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© Block 1: Verkaufsstrategie

©BuyingJourney: Ausrichtung der Verkaufsprozesse am definierten Reifegrad
©Vertriebskanalausrichtung/Management

© Block 2: Marketing
©SociaMedia
© Homepage
©Kampagnen/Produktinformationen
©Kundenserviceportal
©Web-Shop
©Kommunikation (intern/extern

© Block 3: After Sales/Anwendungstechnik/Schulungen
©Services
©Schulungen/Weiterbildung (fur Kunden, intern)
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Meilenstein 2. Entwickeln der Digitalisierurgsategie20xx
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© Block 4: Big Data/IT (Pflichtenheft/Briefing)
©Kundeninformationen/Transaktionen
©Planung/Reporting/KPIs
©Devices/Mobile Apps, LocatidrasedServices
©SociaMedia & Real Time Losungen

© Block 5: Digitales & agiles Verkaufen & Fihren
©Anforderungen an den Verkauf
©Anforderungen an die Fuhrung

© Vorgehen:
©Workshops mit Projektteam und ausgewéhlten Experten
©Dokumentation der Ergebnisse
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Meilenstein 3: Umsetzungsplan
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Themen:

© KostenNutzen/ROiBetrachtung
© Meilensteinplan

© Entscheidung¥orlage

© Vorgehen:

©Workshops mit Projektteam und ausgewéhlten Experten
©Dokumentation der Ergebnisse
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Kontakt




lhr direkter Mercuri International Deutschland GmbH

Kontakt

bei Mercuri Theodor-Hellmich-StraRRe 8

40667 Meerbusch / Germany
www.mercuri.de
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David Kirchmann
Head of Market Development

Fon: +49 (0) 2132 9306 38
david.kirchmann@mercuri.de
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