Besonders in der Krise muss der Vertriebskreislauf als Vertriebsmotor gut funktionieren -

Heitger
Consulting

Der Vertriebskreislauf als Vertriebsmotor
- Tuning fur die Krise -

Workshop

antwortfahig und ausgerichtet bleiben und nicht in hektischem Hin- und Herlaufen Energie verpuffen

lassen. Dazu bieten wir lhnen an, mit lhren Vertriebsfihrungskraften und —mitarbeitern eine

optimale Vorgangsweise zu erarbeiten.

Inhalte des Workshops:

Diagnose des aktuellen Vertriebskreislaufs

Vertriebskreislauf: Optimieren der einzelnen Schritte

Rahmen und Spielregeln fiir die Vertriebsmitarbeiter in der Krise klaren
(Widersprichlichkeiten, Reduzieren der Blockaden, Pricing, etc.)

Vertriebsstrategie fiir die Krise konkretisieren (Kunden-Priorisierung, Angebote
Uberarbeiten, Spielrdume neu aufstellen, MaBnahmenplan/Monitoring)

Flihrung in der Krise

Feedbackmaéglichkeiten an die Vertriebsfiihrungskrafte und die Organisation erarbeiten -
"Kundensensor!"

Zukunftsarbeit: Wie werden wir die Krise bewaltigt haben und wie werden wir dann mit
unseren Kunden zusammenarbeiten?

Gesprachsleitfaden, Verhaltens- und Kommunikationsplan fiir das Vertriebsteam erstellen

— ,Zusammenschweiflen und echte Nahe!”
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