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Vertriebschec
lhre Entscheidungsgrundlage fiir eine erfolgreiche Marktprasenz

= Transparenz lhrer Der Erfolg lhres Instituts wird durch interne und externe Faktoren be-
Vertriebsleistungen stimmt: Zahlreiche Kommunikationswege und die Vergleichbarkeit von
ch felder identifizi Angeboten bedingen, dass es den ausschlieflichen Wettbewerb tiber die

: ancenfelder identifizieren _ , , ,

reinen Produkt— und Leistungsmerkmale nicht mehr gibt.

" Wertorientierung Vielmehr spielen kundenaffine Losungen, eingebettet in eine innovations-

»  Langfristigkeit fordernde und stimmige Unternehmenskultur, eine entscheidende Rolle.

Schlisselbegriffe wie Wertorientierung, Langfristigkeit, Kundenorientie-

rungund Ganzheitlichkeit riicken in den Fokus und markieren die we-

» Ganzheitlichkeit sentlichen Erfolgsfaktoren.

= Kundenorientierung

Daraus zeichnen sich insbesondere fiir Finanzdienstleister vielfdltige

» Individuelle Fragenkataloge - i o -
Chancen ab, die es zu identifizieren und zu nutzen gilt.

= Unternehmensspezifische
Umsetzungsempfehlungen

l.  Zielsetzung Vertriebscheck™%*

Unser Vertriebscheck”% verfolgt deshalb folgende Ziele:

* Anhand relevanter Vertriebskriterien verschaffen Sie sich einen Ge-
samttberblick tGber die aktuelle Vertriebsleistungen Ihres Instituts

» Die Beddrfnissituation lhrer Kunden und deren Zufriedenheit wird er-
hoben und mit der Einschétzung Ihrer Mitarbeiter abgeglichen

» Auf dieser Basis wird die aktuelle Kundenausrichtung lhres Hauses
uberprift und bewertet

* Gemeinsam mit lhnen identifizieren wir zukinftige, vertriebliche
Chancenfelder (CHANCENREPORT?)

= Aus den fir Ihr Haus relevanten und individuellen Ergebnissen leiten
wir konkrete, operative Umsetzungsempfehlungen ab.

[I.  Aufbau und Struktur unseres Vertriebscheck”%

k PLUS

Unser Vertriebschec ist als Fragebogen entwickelt worden, welcher in

(@) elektronischer Form (b) im personlichen Gesprach

R — L SCHABERG |

SCHABERG

oder

—

o000 o

ausgeflllt werden kann. Auch eine Kombination aus beidem ist moglich.

Gerne unterstiitzen wir Sie vor Ort bei der Befragung, bei Vorgesprachen
mit den Betriebsrdten, der Information der einzelnen Abteilungen und der
Durchfiihrung.
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[I.  Aufbau und Struktur unseres Vertriebscheck”%*

Um einen differenzierten Blick auf die unterschiedlichen, am Markterfolg
lhres Hauses beteiligten Gruppierungen zu erméglichen, haben wir spezi-
fische Fragestellungen in Katalogen zusammengefasst, so dass Sie die fiir
Ihr Haus relevanten Module aus folgender Matrix wéhlen kénnen:

V Fragenkataloge fir... ¥~ Firmenkunden ~ Privatkunden Private Banking

Modul a: Fiihrungskrafte X X
Modul b: Mitarbeiter X
Modul ¢: Kunden X

Auf dieser Basis treffen wir gemeinsam mit lhnen eine geeignete Auswahl
far Thr Haus und ergdnzen individuelle Fragestellungen oder nehmen
nach lhren Gegebenheiten Modifikationen vor.

[I. CHANCENREPORTZ

Die Uber die Fragebogen erhobenen Daten werden von uns ausgewertet
und die Ergebnisse in unserem CHANCENREPORTZ zusammengefasst. Darin
zeigen wir lhnen Chancen und Optimierungspotentiale auf und leiten
konkrete individuelle Empfehlungen fir [hr Haus ab.

Als integrative Managementberatung mit langjahriger Expertise begleiten
wir Sie dartiiber hinaus gerne auch bei der Konzeptionierung, Umsetzung
und Implementierung der identifizierten operativen Schritte.

V. Unser Ansatz

Unser Vertriebscheck™ " hat eine optimierte Marktausrichtung lhres Un-
ternehmens zum Ziel und umfasst einen entsprechenden Fragenkatalog.
Dabei kdnnen jedoch jederzeit individuelle zusatzliche Fragen mit lhnen
abgestimmt und ergdanzt werden.

UnserVertriebscheck™" djent als Vertriebscheck™*

Orientierungshilfe, die Optimie- Baustein 1

rurgschancen klar autzeigt und Modul a Modul b Modul d
spdter zur Kontrolle herangezogen

wird, um lhren Erfolg messbar zu Fragenkatalog Fragenkatalog Fragenkatalog Wettbewerbs-

machen. Fuhrungskrafte Mitarbeiter Kunden Analyse

Baustein 2

Ergebnisprasentation / Chancenreport

|4

Baustein 3

Empfehlung konkreter operativer Optimierungsschritte
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V. Ausgewdhlte Themenfelder

In einem gemeinsamen Gesprach stellen wir hnen unsere Fragenkataloge
aus den Modulen a, b und c vor und erganzen diese bei Bedarf optional
um die fiir lhr Haus relevanten Themen und Fragestellungen.

Aktuell aufbereitete Themenfelder sind:

» Wettbewerb (Prasenz in der Region)

» Kunden (Potential, Segmentierung)

» Kundenpflege (Gewinnung, Ausschopfung)

* Produkt- und Leistungsangebot (Bedrfnisstruktur)

= CRM-Tool / Datenmanagement

» Abldufe und Prozesse (CRM-Kernprozesse)

= Ziel-und Leistungsbeurteilung

= Personalkonzept (Betreuerzuordnung / -kapazititen / -kompetenzen)
= Kommunikation (intern/extern)

V. Optionen in der Vorgehensweise

In einem gemeinsamen Gesprach stellen wir hnen unsere Fragenkataloge
aus den Modulen a, b und c vor und erganzen diese gemdfs dem unten
stehenden Beispiel nach lhrem Bedarf optional um die fir Ihr Haus rele-
vanten Themen und Fragestellungen.

Fir die Wettbewerbsanalyse (Modul d) legen wir gemeinsam mit Ihnen
die zu analysierenden Wettbewerber sowie den Umfang der Analyse
(Internetanalyse, Mystery Shopping, etc.) fest.

Anschlieend erhalten Sie von uns unverbindlich eine erste Aufwands-
schdtzung und ein konkretes Angebot.

DSGV

Personliche Befragung von Fiihrungs-
Prg/'e/([ , Puls” kréften anhand eines standardisierten —Pp Auswertung des Fragenkatalogs
Fragebogens (DSGV-Standard)

r SCHABERG GROUP

\ 4

Personliche Befragung von Fiihrungskraf- Auswertung und Erstellung eines
Option A ten PLUS Befragung der Mitarbeiter und |——— Chancenreports zur Ableitung von

Option B

Kunden (jeweils angepasste Fragenkataloge)

I

Zusitzliche Aufnahme von individuellen,
auch ,offenen” Fragestellungen (Frei-
textantwort) und/oder -gewichtung(en)

Optimierungspotential

I

Vorabbefragung ausgewahlter Kunden
und Integration der gedulerten Wiinsche
in die Fragebogen

f

Bewertung und Zusammenstellung der
Antworten

I

www.schaberg-group.de
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VI. Transparente, partnerschaftliche Zusammenarbeit

In Zusammenarbeit mit uns Die letzten Ausschreibungen, an denen wir teilnehmen durften, zeigen,
bleibt der Prozess stets so dass sowohl unsere individuelle Herangehensweise als auch unsere trans-
transparent, dass Sie ihn jederzeit parente, monatliche Aufwandsdokumentation im Einklang mit der Erwar-
liickenlos nachvollziehen, tungshaltung von Vorstanden und Projektmitgliedern stehen:

kontrollieren und steuern kénnen. e ,
Damit Sie wahrend der Zusammenarbeit den Prozess transparent steuern

konnen, dokumentieren wir nach Abschluss eines jeden Projektmonats
den tatsdchlich erbrachten Berateraufwand. So verfiigen Sie tber eine
monatliche Kontrolle und kénnen jederzeit das Honorar anhand der Pro-
jektstruktur nachvollziehen und steuern.

Zur Optimierung des externen Aufwands werden Projektmitglieder aus
lhrem Hause eng in die gesamte Erarbeitung einbezogen. So kommen
lhre individuellen Beddirfnisse jederzeit zur Sprache und werden beriick-

sichtigt.

lhr Ansprechpartner
SCHABERG GmbH
Wolfgang Schaberg

Geschéftsfiihrender Gesellschafter

Tel.:  +49(0)6174-201656
Mobil: + 49 (0) 173-7222005

schaberg@schaberg-group.de
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