BevermannConsulting”
(/Jm ﬁgt% o Svccess

SALES PROCESS DESIGN Seite 1/2
DESIGN OR OPTIMIZE YOUR SEGMENT-SPECIFIC SELLING PROCESSES

9 Typische Problemsituation und Zielsetzung
lhr Unternehmen verkauft Investitionsgiiter im Rahmen komplexer Losungen. Der Markt bietet ausreichend
Potenzial. Die Verkaufer haben ein sehr unterschiedliches Vorgehen, um vom Lead zum Abschluss zu kommen. Das
Vertriebsteam erreicht die Umsatzvorgaben nicht, da die Abschlussrate bei der Mehrzahl der Verkaufer zu gering ist,
d.h. sie verlieren viele Verkaufschancen gegen den Wettbewerb oder kdnnen sie nicht zeitnah zum Abschluss bringen
ODER der Vertrieb ist insgesamt nicht produktiv genug, dadurch steigen die relativen Vertriebskosten, es miissen
mehr Leads generiert werden, der Marketingaufwand steigt. Das Unternehmen verfehlt ggf. seine Wachstumsziele.

Der bestehende Vertriebsprozess soll optimiert bzw. ein neuer Vertriebsprozess soll (ggf. fur ein spezifisches Produkt
oder Marktsegment) definiert werden inkl. dem optimalen Ablauf der Vertriebsarbeit an einer Verkaufschance im
(virtuellen) Vertriebsteam (Gliederung und tbersichtliche Darstellung der wesentlichen Abschnitte (Phasen), Schritte
und Aufgaben sowie Verantwortungen), erwartete (Teil)Ergebnisse und erforderliche Dokumentationen Regelwerk
(Sales Governance) sowie Best Practices und zu verwendende Methoden und Tools.

Prozess & Methodik

/ \ 1 Woche 1-2 Wochen ~1 Monat ~1-3 Monate ~ongoing
= Kick-Off Meeting = Analyse des -modellierung = 1 bis 2 Workshop ~ Forecast Mgmt. = Entwicklung bzw. = Ubergabg und = Laufende Pflege  Kontrolle der
\ / = Vorbereitungsaufgaben Go-Markets = Interviews = Prozessdesign = Dokumentation Anpassungder  Kommunikation des Systems Anwendung
= Datenanalyse, = Gap Analyse = KPI Definition Ergebnisse Werkzeuge / = Trainings / = Coachings zur = Irml:mﬁsmngs
-auswertung und = Pipeline & = App I ins W ps zur Aneignung - iews
CRM Vermittiung Pro-  « Steuerung und
= Vertriebs- zess, Methoden

handbuch und Werkzeuge

Phase 1 Phase 2 Phase 3 Phase 4 Phase 5
Initialisierung & Vorbereitung Analyse Design Implementierung Exekution & Optimierung

Toolbox

= Basis ist das Sales Process oder Trichtermodell, in dem die Phasen und Inhalte erarbeitet werden, dokumentiert in
einer Digital Laminated Card

= Methodik: Opportunity Management, Pipeline & Forecast Management , Planungsmethoden

= Sales Tools im Opportunity Sales Prozess wie Qualification Matrix, Roadmap2Win, Political Map

= Sales Planning Tools wie Territory Plan, Account Plan, Portfolio Plan & Partner Plan

= Input zur Anpassung des CRMs werden auf Wunsch gegeben oder als Teil des Projekts begleitet (Salesforce,
Microsoft, Pipedrive, Sugar etc.)
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Typische Ergebnisse
Die Verkaufer gehen strukturiert vor, um Verkaufschancen zu generieren, zu verfolgen und abzuschlielen. Sie
/ fokussieren sich auf den Erfolg versprechenden Verkaufschancen und arbeiten an den richtigen und wichtigen Kunden
@ / Verkaufschancen und der Forecast ndhert sich der Realitdt an, Sie erhalten Planungssicherheit: lhre AE- oder
Umsatzprognosen stimmen und liefern valide Zahlen zur Produktions-, Gewinn- und Liquiditatsplanung lhres
Unternehmens. Die Abschlussraten erhéhen sich, die Produktivitat des Vertriebs steigt insgesamt, dadurch sinken die
relativen Vertriebskosten. Wachstumsziele & Gewinnvorgaben werden erreicht, Marktanteile gewonnen.
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BevermannConsulting ist eine international agierende inhabergefiihrte Unternehmensberatung, spezialisiert auf die Gestaltung von
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% Ausgewadhlite Beraterprofile
oo AUSBILDUNG & WERDEGANG |

= Founder and Director at iChannel

= Incubation Lead Microsoft Corp. EMEA
= President Canalys Americas

= VP Insight Enterprises EMEA Profil BvdH
= UK/l MD Software Spectrum

KOMPETENZFELDER (AUSZUG)

= Business development & management

= Entrepreneurship

= M&A

= International Growth

= Channel sales and GTM

= Business management

= Change leadership and organizational capability building

DAs BESONDERE

Eigene mit Management Erfahrungen als BU Head, GM und C-Level sowie als Berater in mittelstandischen &
groRen internationalen US & deutschen Unternehmens seit 1995. Fokus auf Vermarktung von ICT
Spitzentechnologie und -I6sungen im globalen B2B Markten sowie internationale Geschaftsentwicklung von
Unternehmen und Geschéftsfeldern. Als Person positiv und aufgeschlossen, zielorientierter, innovativer,
praktischer und nachhaltigen Beratungsansatz

AUSBILDUNG & WERDEGANG |

= Dipl.-Informatiker Profil SB

= Zertifizierter Verkaufstrainer Microsoft & SIEMENS

= Account Manager NOVELL, Sales Director Banyan Systems & Mathsoft, GF
Interlink (CISCO) & mention Software

= Management Consultant & Sales Trainer seit 2000

KOMPETENZFELDER (AUSZUG)

= Go-to-Market Design

= Strategieberatung insbesondere Wachstumsstrategien
= Vertriebsprozesse und Vertriebssteuerung

= Sales Methoden und Tools

DAS BESONDERE

Eigene Vertriebs- und Vertriebsmanagementerfahrungen gepaart mit Beratungserfahrungen aus > 50 tlw.
internationalen Projekten zur Strategie-entwicklung und Vertriebsoptimierung in den Seg
Laser, Maschinenbau, Anlagenbau u.a. und T

B.l.G., Koenig & Ba
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BC CONSULTING PORTFOLIO (EXTRACT)

Market Business Growth Go-to-Market Branding
Research Benchmark Strategy Strategy Strategy
Growth Potentials Analysis of Strategic Frame Sales, Marketing Brand Development
Structure, Strategy, & Drive, Product & Services or Re-Branding
Competitive Organization, & Market Strategy Strategy for incl. Corporate
Landscape... Execution and and Focus, specific market Messaging & Employer

KPIs Implementation segments Branding

Sales Portfolio Key Global

Benchmark Account Account Account
Analysis of Sales Management Management Management
Strategy, Development & Development & Development &
Organization, Implementation of Implementation of Implementation of
Team,. Named Account Key Account Global Account

Leadership and

Management
KPIs

Programs

Management
Programs

Management
Programs

Cloud &

Subscription
Sales

Design and implement a

cloud-sales organization

incl. processes,
KPIs and tools

Sales
Messaging
Development or
optimization of
solution specific
sales messaging
content, structure
and tools

Sales
Management
System
Development or
optimization of
sales leadership

processes and
tools

Sales
Process Design
Development or
optimization
of sales processes
for specific markets

Funnel
Development

Strategies and
tactics for lead
generation, nurturing
and lead
management

CRM
Strategy

Development or
optimization of
Customer Relationships
Management Processes
and Tools

Individual
Sales
Consulting

Customized for
specific situations
and needs

Channel
Strategy

Identification and
evaluation of
sales channels,
specific channel
development
strategy

International
Expansion

Markets selection
and market entry
strategy for
international
markets
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