Erfolg im mehrstufigen Vertrieb

Vertriebsstrategien entwickeln und effizient umsetzen
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Management Summary

®  Aufgrund kontinuierlicher Wettbewerbsintensivierung,
des sich andernden Konsumentenverhaltens und der
strukturellen Marktveranderungen sind fur den vertrieb-
lichen Erfolg effiziente und weiterentwickelte Vertriebs-
konzepte unerlasslich.

B goetzpartners bietet in diesem Umfeld ein umfassendes
und erfolgreiches Vertriebsstrategie-Programm.

B Gemeinsam mit dem Klienten definiert goetzpartners die
Vertriebsstrategie auf Basis von attraktiven und rentablen
Konsumentengruppen sowie der relevanten Vertriebskanale.

B Dariiber hinaus wird die bestehende Marktbearbeitung
durchleuchtet. Hierdurch kénnen signifikante Effizienz-
steigerungspotenziale identifiziert und in der Folge
ausgeschopft werden.

B goetzpartners gehort zu den Top-Management-Bera-
tungen im Feld der operativen Effizienz und verfiigt tiber
eine umfassende Expertise im Bereich der Vertriebsstrate-
gie und der vertrieblichen Effizienzsteigerung.




Der Vertriebserfolg beruht auf der Definition einer effektiven
Vertriebskanalstrategie sowie deren effizienter Umsetzung

Vertriebserfolg: Strategiedefinition und Umsetzung
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Stellhebel und erwartete Ergebnisse

Quick Scan: Analyse und Bewertung der T +20 bis 25%
Vertriebsstrategie und der Umsetzungsper-

formance sowie Ableitung und Priorisierung
von Handlungsoptionen

Effizienzpotenziale

0 Strategiedefinition: Definition einer effektiven T| +30 bis 50%
Vertriebskanalstrategie, die sicherstellt,
dass alle Konsumenten(-gruppen) tiber die
relevanten Vertriebskanale adressiert
werden

Umsatzpotenziale

e Strategieumsetzung: Steigerung der Vertriebs- l -20 bis -50%

effizienz durch Realisierung von Kostensen-
kungs- und Umsatzsteigerungspotenzialen
bei der Kanalbearbeitung sowie einer konti-
nuierlichen Erfolgskontrolle

Time to Market
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Optimierungspotenziale in der Strategie und Umsetzung werden
durch einen Quick Scan identifiziert und priorisiert

0 Quick Scan

Analysespektrum der Marktbearbeitung Bewertung und Priorisierung
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Zielsetzung, Vorgehen und Ergebnis




Fir eine zielgerichtete Marktbearbeitung werden die Kunden
detailliert analysiert, segmentiert und bewertet

© Endkundensegmentierung: Identifikation relevanter Kunden(-gruppen)

Segmentierung anhand n Datenanalyse & Bildung m Bewertung & Priorisierung
eines Scoring-Modells von Kundenclustern der Kundencluster
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Einordnung der Konsumenten Bildung homogener Kunden- Bewertung & Priorisierung der

anhand relevanter Kriterien: cluster: Kundencluster:

B Qualitative Kriterien: B Auswertung qualitativer B Priorisierung der Kunden-
Produktaffinitat, Einkaufs- und quantitativer Daten gruppen aus Sicht des
verhalten etc. B Abgrenzung homogener eigenen Unternehmens

B Quantitative Kriterien: Konsumentengruppen B Ableitung von Normstrate-
Haushaltseinkommen, (mittels qualitativer und gien fiir die Cluster

levante Ausgaben etc.) quantitativer Merkmale)
" J \ Y

Quantitative
Auswertungen

Clusterattraktivitat




Zielsetzung, Vorgehen und Ergebnis




Eine strategische Bewertung der Vertriebskanale erfolgt mithilfe
einer systematischen Vertriebskanalanalyse

@ Kanalanalyse: Identifikation und Bewertung aller relevanten Vertriebskanale

- exemplarisch - Kanalanalyse Businessplan

Vertriebskanal 1
Kunde 1
Kunda 2

Vortrisbskanai 2
Kunde 1
Kunde 2

Vartriebskanal 3
Kunde 1
Kunde 2

GESAMT

MaRBnahmenplan

Internet MaRnahmenplan fiir Kundengruppe B - Fachmarkt

(ei ene 8% Auspragung: | Marktvolumen: 10 Mio. EUR |Marktanlsil: 17%

PIattform) Ziel: Erhéhung des Marktanteiles um 5%
1.

jung 2. men um

Ha ah
starken 10% erhohen

Mafnahmen: |3+ Produkt1 forcieren 4. Rabattsystem

(100%) : uberarbeiten

5. Besuchsfrequenz um 6. Auslisten von Produkt B
20% erhohen

= Grole des Bubbles spiegelt die GroRRe des jeweiligen Markt- xx = Segmentanteil am Marktvolumen
segments wider; roter Anteil entspricht dem Marktanteil des (xx) = Segmentanteil am Unternehmensvolumen
analysierten Unternehmens
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Zielsetzung, Vorgehen und Ergebnis




Eine nachhaltige Ergebnisverbesserung wird durch die effizientere
Bearbeitung relevanter Vertriebskanale gewahrleistet

©® Kanalbearbeitung: effiziente Bearbeitung aller relevanten Kanile

Zielsetzung Effizienz-Toolbox Ergebnisse

Steigerung der Effizienz...

) . . . Leistungs- Umsatzsteigerun
... aller Vertriebsmitarbeiter durch ein P g g
orientiertes des AuRendienstes

herausforderndes, aber transparentes Incentivie- bis 25%
Incentivierungssystem rungssystem +10 bis 25%

Zielorien- .
... der Push-Marketing-Aktivitaten durch tierte Deckungsbeitrag

ein strategiekonformes und konsistentes Konditionen- mit bestehendem
Preis- und Konditionensystem gestaltung Sortiment + 1 bis 2%

X . . Potenzial-
... in der Bearbeitung der Vertriebsge- orientierte

biete durch ein potenzial- und leistungs- Markt-
konformes Marktbearbeitungskonzept bearbeitung

Anteil an neuen
Handlern + 10 bis 20%

Wertorien- 5
... in der Handlerbetreuung durch ein tierte Ressourcenfrei-

differenziertes und wertorientiertes Handler- raume des AuRen-
Handlerbetreuungskonzept betreuung dienstes + 10 bis 15%
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Zielsetzung, Vorgehen und Ergebnis
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Ein integrierter Planungs-, Steuerungs- und Kontrollprozess
stellt einen effizienten Einsatz aller Ressourcen sicher

® Vertriebscontrolling: Planung, Steuerung und Kontrolle der Aktivitaten

Entscheidungsorientiertes Vertriebscontrolling

Initilerung

Umsetzung der
gewadhlten Optionen

m Entwicklung
strategischer
Accounts

H|nitiierung von
Vertriebspro-
grammen

m Verbesserung der
Incentivierung etc.

Proaktive

Vertriebssteuerung

® Analyse der Vertriebsperformance
B |dentifikation von Abweichungen

B Ableitung von Optionen zur Verbesserung
der Vertriebsperformance

Messen der Leistung

B Messung von vertrieb-
lichen KPIs sowie
Aktivitatenverfolgung

B Aggregation der
Informationen aus
verschiedenen Systemen

Vertriebsreporting

® Einbindung des Vertriebs-
reportings in den Berichtsfluss

® Daten-Aggregation auf
verschiedenen Ebenen unter
Darstellung der KPIs

m Bereitstellung der Information
fiir Vertrieb und Management

Cockpit Chart mit ,,Drill Down“-

Méglichkeit

-
e

- L] t24 L L -
w n
e | | | T | S | o [Pwsoes] oo | SEST




Zielsetzung, Vorgehen und Ergebnis




Darum goetzpartners

Unsere Referenzen

Ausgewadhlte Referenzkunden

Fiihrender Hersteller von Unterhaltungs-
elektronik

Relevante Projektbeispiele

Neukonzeption Preis- und Konditionensystem

und Aulendienstincentivierungssystem
Optimierung Vertriebsgebiete und
Vertriebssteuerung

Weltweit flihrender Mobelhersteller

Markt- und Performance-Analyse
Vertriebsstrategie

Hersteller von Unterhaltungselektronik
und Hausgeraten

Vertikal integrierter Hersteller von
Lifestyle-Konsumgiitern

Hersteller digitaler SLR-Kameras

Europdische Markteintrittsstrategie
Marketingstrategie fiir Europa

Sales Quick Scan

Konzeption einer mehrdimensionalen
Kundensegmentierung und Entwicklung
von Handlerbetreuungskonzepten

Markt- und Performance-Analyse
Entwicklung eines CRM-Tools




Unsere Expertise

Ableitung der Vertriebsziele aus der Konzernstrategie

. .

- Detaillierte Umsatzplanung und Kosten-
betrachtung "
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Uber goetzpartners
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CORPORATE MANAGEMENT
FINANCE CONSULTANTS
- Mergers & Acquisitions - Strategic Advice

- Corporate Finance
Valuation & Fairness
Opinion

Corporate Partnering

- Organisation

- Sales & Marketing

- Operational Excellence
- Restructuring

- Strategic Due Diligence
- Transaction Services

One Firm — Two Services

goetzpartners vereint individuelle
Corporate Finance und Management
Consulting Services unter einem Dach

B goetzpartners ist ein fuhrendes
Beratungsunternehmen, das Corporate
Finance- und Management-Beratung
aus einer Hand bietet.

B |n beiden Disziplinen, Corporate Finance-
und Management-Beratung, griindet die
hohe Reputation von goetzpartners auf
Erfahrung und Kreativitat.

®  Mit zwei klar definierten und dennoch ver-
zahnten Bereichen verbindet goetzpartners
fundierte Marktkenntnis und einzigartige
Netzwerke zum Nutzen ihrer Kunden.
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Kontakt:

Marc von Braun,
Partner

Axel Meythaler,
Manager

Thorsten Zierlein,
Senior Consultant

goetzpartners

MANAGEMENT CONSULTANTS GmbH
Prinzregentenstr. 56

80538 Miinchen

Tel. +49 - 89 - 290 725 - 502

Kénigsallee 60 B
40212 Dusseldorf
Tel. +49 - 211- 600 42 - 570

Bockenheimer Landstr. 24
60323 Frankfurt
Tel.+49 - 69 - 24750 48 - 0

E-Mail: info@goetzpartners.com
www.goetzpartners.com
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