
AUSGANGSLAGE

›	 eines der weltweit führenden Maschinenbauunter-		
	 nehmen für die Massivholzbearbeitung spürt 
	 zunehmende Konkurrenz aus Asien und Europa
›	 um die Marktposition zu halten, entschied man sich 	
	 für einen Strategie-Shift:
	 ·	 Einführung von Standard- und Premium-Produktlinien
	 ·	 Aufstellung des Vertriebs nach Produktbereichen und 	
		  stärkerer Koordination durch den Vertrieb vor Ort

ZIELSTELLUNG

›	 Zusammenarbeit zwischen den Experten und dem 
	 Vertrieb im Feld verbessern
›	 einheitliches Toolset etablieren, um den Vertrieb besser 	
	 managen zu können
›	 Abschlussquote steigern

PROJEKTUMSETZUNG

›	 einheitlichen und kundenspezifischen Vertriebs-
	 prozesses entwickelt
›	 spezifisches Chancen-Radar zur Bewertung der 
	 Vertriebsopportunities entwickelt
›	 Top und Mittleres Management bei der Analyse, der 
	 Toolentwicklung und dem Roll-Out eingebunden
›	 Trainingskonzeption mit Durchführung einer Pilotgruppe 	
	 zur Qualitätssicherung

›	 Blended-Learning-Ansatz: eine Kombination aus 
	 Präsenz-veranstaltungen, virtuellen Meetings und 
	 Nutzung der Online-Akademie
›	 strukturierter Roll-Out in Deutschland, Europa und 		
	 weltweit

ERGEBNIS

›	 Aufgaben und Verantwortlichkeiten entlang des 		
	 Vertriebsprozesses klar zugeordnet
›	 Vertriebstools, die vom Management, den Experten 		
	 und den Vertriebsmitarbeitern im Feld genutzt 		
	 werden, etabliert
›	 Chancen-Radar im CRM-System integriert
›	 Steuerbarkeit des gesamten Vertriebs und die 		
	 Zusammenarbeit verbessert
›	 Abschlussquote um 25% gesteigert

ERFOLGSFAKTOREN

›	 Produktbereiche in der Konzeption und Toolent-
	 wicklung eng eingebunden, wodurch hohe Akzeptanz 	
	 und Unterstützung erzielt wurde
›	 Top Managements bei den Trainings (Kaminabende, 		
	 etc.) eingebunden
›	 Analyse, Konzept und Umsetzung aus einer Hand –		
	 weltweit

GESTEIGERTE ABSCHLUSSQUOTE UND BESSERE STEUERBARKEIT 
IM INTERNATIONALEN VERTRIEB
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