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Interesse an weitergehenden Informationen zu Sales & Commercial Excellence?
Dann folgen Sie uns:
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{ Shape The Future
MERCURI | Vertrieb in Zeiten von Covid-19
Mehr Erfolg im Vertrieb durch fokussierte Marktbearbeitung
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http://www.mercuri.de/
https://www.linkedin.com/showcase/42172693/admin/
https://mercuri.de/erfolgreiche-sales-excellence-initiativen/
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Die Covid 19-Pandemie verlangt eine klare
Definition der Vertriebsrichtung
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Gerade in der aktuellen Situation kommt es darauf an, die

|
A
vertrieblichen Ressourcen erfolgsversprechend auszurichten. TR
Und das muss im Wesentlichen zwei Bereiche umfassen: ’
* Wie kann das bestehende Geschaft bestmoglich gesichert )
werden? (PROTECT BUSINESS) g ]

» Wo gibt es die Moglichkeit, neues Geschéft zu entwickeln und,
wenn ja, wie? (BUILD BUSINESS)
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Fokussierte Marktbearbeitung

Umfassende Analyse, klare Ziele, eindeutiger
Plan — Voraussetzungen einer erfolgreichen
Marktbearbeitung in Zeiten von Covid-19

PROTECT
BUSINESS  Vertriebsanalyse
@3 Identifizieren Sie die Kunden & Produkte mit Potenzial — auch jetzt gibt es diese
Kunden

* Vertriebsziele
Definieren Sie die Ziele, die Sie mit diesen Kunden & Produkten in der jetzigen

Situation erreichen mochten

MERCURI BUILD » Vertriebsplan
BUSINESS Legen Sie fest, wie Sie diese Ziele erreichen méchten — Meilensteine, Aufgaben,

/i I Verantwortlichkeiten
|
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In 3 Hauptschritten zu einer erfolgreichen Vertriebsstrategie in Zeiten der
Covid-19-Pandemie

Welche Markt- / Kundensegmente? Welches Angebot / Wie bearbeiten Sie die Segmente / Kunden?
Welche Ressourcen? welche Loésung? Wie steigern Sie die Vertriebsergebnisse?

Mehrwert
[ Value Kam-

Einsatz
Vertriebs-

Aus- Attrak-

wirkungen tivitat / stungen / Kunden-

Covid-19-
Pandemie

Wie stark
sind die
Zielsegmente
von Covid-19
betroffen?

Kunden-
wert

Welche

Segmente sind

am wenigsten
betroffen?

Res-
sourcen

Mit welchen
Ressourcen
sollen diese
Segmente wie
bearbeitet
werden?

Kondi-
tionen

Wie sieht
das
Leistungspaket
fur diese
Segmente
aus?

Propo-
sition

Welcher
Mehrwert wird
den Kunden in

diesen
Segmenten
geboten?

pagnen-
planung

Welche Kanale
werden zur
Segment-
ansprache
genutzt?

Wie werden
Leads
(quantitativ &
gualitativ)
generiert?

Wie werden
Opportunities
bearbeitet, um

gewinnen?

gewin-
nung
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WHO WE ARE

The Sales Performance Experts who
enable Sales Excellence by
Transforming Organizations and

Empowering People to reach their ful
potential.
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Gemeinsam mit unseren Kunden arbeiten wir an praxisorientierten
Losungen zur Umsetzung von Sales Excellence
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Mercuri International
Partner fur Sales & Commercial
Excellence
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