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BLUBZEWE

das Chancen-Radar fur die prazise Opportunity-Bewertung im Forecast
e flUr wirklich zuverlassige Prognosen
e erleichtert die Einsatzplanung

e spart wertvolle Ressourcen

Editorial

Sehr geehrte Leser,

nach dem guten Feedback zum Start unseres UseLetters erhalten Sie heute die
zweite Ausgabe. Wir sind sicher, dass wir mit dem Kernthema ein Problem
ansprechen, das zu den wichtigsten im Vertrieb gehort: die zuverlassige Opportunity-
Bewertung in der Forecast-Planung.

salegro hat dazu ein Tool entwickelt, das Ihre
Vertriebsplanung ab sofort deutlich praziser und realistischer
machen kann — das "Chance-Radar® BLUBZEWE®".

Es kommt aus der Praxis fur die Praxis. Lernen Sie es
kennen! Wir versorgen Sie gern mit allen wichtigen
Informationen Gber BLUBZEWE und bieten dazu einen
Kunden-Workshop sowie Online-Seminare an. Denn wir
mdchten, dass Sie Ihren Vertriebserfolg genauer planen
konnen.
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Das erwartet Sie:

Das Top-Thema: Préazise Opportunity-Bewertung im Forecast
Das Chancen-Radar BLUBZEWE

Best Practice: Interview mit Engelbert Wolfl, salegro Berater
Tipps: Ansprechpartner und Literatur

Inside salegro: Workshop & Infos in eigener Sache

Neugierig? Dann nutzen Sie den salegro Beratungsansatz des Level-Selling, um in
Zukunft im Einkaufsprozess lhres Kunden noch erfolgreicher agieren zu kénnen.
Wie, das erfahren Sie auf den nachsten Seiten.

Und: Ihre Meinung ist uns wichtig! Was gefallt Ihnen, was kénnen wir noch besser
machen? Wir freuen uns sehr auf lhre Riickmeldung zu unserem Useletter an
feedback@salegro.de. Zufriedene Leser sind die besten Referenzen.

Jetzt winschen wir Ihnen viel Spaf3 beim Lesen und eine gewinnbringende Lektire!

Herzlichst Ihr

L)U Le
/

Heiko van Eckert
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TOP THEMA

Mehr Verlasslichkeit im Forecast durch prazise
Opportunity-Bewertung

In vielen Branchen gehort die Forecast-Planung zu den wichtigsten Aufgabenfeldern
der Vertriebssteuerung. Stehen in Ihrer Branche die verkauften Produkte in mehr
oder weniger beliebigen Mengen zur Verfligung, hat sie vor allem strategische
Bedeutung. Mussen Ihre Produkte aber noch eingekauft oder produziert werden,
oder verkaufen Sie Dienstleistungen, fur die Mitarbeiter vorgehalten werden mussen,
gewinnt Forecast-Planung an Bedeutung fir die Steuerung Ihrer Produktion, lhrer
Auslastung und die Planung lhrer Investitionen. Sie nutzt aber nicht nur der
Vertriebsleitung, um verlassliche Zahlen zu generieren, sondern allen
Vertriebsmitarbeitern, die mit prézisen Fakten in ihre Vertriebsgesprache und ihre
Abschlussplanung gehen kénnen.

Prazision statt Bauchgefihl

Wir schatzen, dass noch immer in 80% der Félle der Vertriebsleiter zentral Forecast-
Zahlen ermittelt, in dem er Gber den Daumen gepeilte Zahlen der Mitarbeiter addiert,
aus dem Bauchgefihl heraus korrigiert und anpasst. Wirklich verlassliche,
faktenbasierte und systematische Forecast-Planung muss aber keineswegs
kompliziert oder extrem analytisch sein. Denn sie ist immer ein natirliches Produkt
von guten strategischen Vertriebsprozessen, etwas Analytik und viel Erfahrung.

Voraussetzungen fir systematischere Planung

Gute Forecast-Planung braucht ein Set von Indikatoren, die dem Vertrieb ein
einfaches Tool in die Hand geben, mit dem er die Wahrscheinlichkeit von Umsatzen
fur jede Vertriebschance und jeden bestehenden Kunden in den verschiedenen
Vertriebsprozessphasen vorhersagen kann.

Die Ermittlung dieser Kennzahlen ist in der Praxis leider nur schwach entwickelt.
Zumeist werden Mittelwerte gebildet, die auf viel zu optimistischen Schatzungen der
Vertriebsmitarbeiter oder viel zu konservativen Annahmen der Vertriebsleitung
beruhen. Doch wenn Sie lhre Vertriebsprozesse sauber definiert und die einzelnen
Stufen nicht an Aktivitaten, sondern an Meilensteinen orientiert haben, dann ist
zuverlassige Forecast-Planung kein Hexenwerk mehr.
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und so gehen Sie vor

Mit ein wenig Statistik Gber einen langeren Zeitraum lassen sich préazise
durchschnittliche Wahrscheinlichkeiten ermitteln:

Wie viel Prozent aller Kontakte werden zu Neukunden? Wie viel Prozent aller
qualifizierten Bedarfe bei Bestandskunden werden am Ende auch abgeschlossen?
Und auch das Verhéltnis zwischen abgegebenen Angeboten und gewonnenen
Auftragen lasst sich sehr einfach analysieren.

Konvertierungsrate Abschluss-
wahrscheinlichkeit

\ Kontakte / 3,35%
20% [g [

\ Leads / 16,75%
50%

@\ Konzept / 33,5%
50%

Angebot 67%

67%
Beispiel AR

Wir haben in der Praxis festgestellt, dass diese Wahrscheinlichkeiten in ein und
demselben Vertriebsprozess tber eine Firma und einen langeren Zeitraum hinaus
relativ stabil sind und sich hervorragend zur Forecast-Planung eignen. Dazu missen
Sie lediglich die potenziellen Umsétze in jeder Stufe und den fir Ihre Firma
spezifischen Vertriebsprozess ermitteln, mit den Abschlusswahrscheinlichkeiten
multiplizieren und diese Werte Stufe fur Stufe addieren. Wir helfen Ihnen gerne
dabei.

Im nachsten Schritt zur Verfeinerung Ihrer Forecastplanung kénnen Sie jede
Opportunity nochmals einzeln im Detail bewerten. Dabei ist sehr wichtig, dass Sie
nicht die Werte als Basis nehmen, die Ihnen Ihr CRM-System vorschreibt, sondern
die von Ihnen ermittelten, spezifischen Werte fiir Ihr Unternehmen.
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Individuelle Bewertung jeder einzelnen Chance und mehr Genauigkeit in der
Forecast-Planung

Das Chancen-Radar BLUBZEWE

Unser Chancen-Radar BLUBZEWE hilft Ihnen dabei, noch genauer zu planen, damit
die individuelle Bewertung jeder einzelnen Chance nicht pauschal, sondern anhand
klarer Kriterien geschieht. Mit den darin enthaltenen Zahlen — acht Segmente mit
jeweils Werten von null bis 99% — kdnnen Sie eine sehr verlassliche Forecast-
Planung machen. Sie mussen dazu nur die fir Ihr Produkt bzw. Ihre Branche
passenden Gewichtungen der einzelnen acht Felder vornehmen und verfeinern. Ihr
grol3er Vorteil: Statt pro Prozessstufe pauschal Voraussagen zu treffen, wird jede
einzelne Opportunity individuell bewertet.

8 Schlussel-Kriterien

Das Charakteristische an BLUBZEWE ist eine Wertzuordnung nach acht Kriterien
(siehe Grafik). Es sind genau die Kategorien, die einen Geschaftsabschluss
entweder bestimmen oder beeinflussen:

Bedarf

Sie konnen nur den Bedarf eines Kunden decken, der auch tatsachlich vorhanden
ist. Wie konkret und schriftlich beschrieben ist er? Welche Einzelheiten sind
bekannt?

LAsung
Wie gut sind Ihre Ressourcen? Kdnnen Sie mit Ihrer Losung nur die Muss- oder auch
Kann-Anforderungen decken? Und in welchem Umfang?

USPs
Ihr USP (Alleinstellungsmerkmal) vergroRert Ihre Chancen auf einen Auftrag. Aber ist
er lhrem Kunden bekannt und fur ihn von Interesse?

Budget
Ein klar definiertes und ausreichendes Budget ist die Basis fur die Realisierung Ihre
Planung. Ist es hoch genug und klar definiert?

Zeitrahmen fur Entscheidung
Wann genau dirfen Sie mit einem Auftrag rechnen? Wie dringend ist der Bedarf? In
welchem Zeitrahmen soll eine Losung erarbeitet werden?

Entscheider
Wie ist Ihre Beziehung zu den malRgeblichen Entscheidern? Gibt es eine personliche
Ebene? Wie wichtig ist Ihr Ansprechpartner wirklich?
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Wettbewerb
Was wissen Sie uUber Ihre Wettbewerber? Wie schétzen Sie lhre
Wettbewerbsposition ein?

Entscheidungskriterien

Welche Informationen haben Sie Uber die Entscheidungsmatrix lhres Kunden bzw.
dessen Kriterienkataloge? Auf diesem Wissen kénnen Sie lhre
Argumentationsstrategie aufbauen.

Wie wird BLUBZEWE eingesetzt?

Jedem dieser Kriterien wird in der Planung ein Prozentwert zugemessen — von 0 bis
99 (vgl. folgende Tabelle). Gibt es beispielsweise keine gesicherten Informationen,
dann steht die 0, bei nahezu volliger Faktenklarheit der hochste Wert. Nach einem
einfachen rechnerischen Schlissel kann nun ein Modell abgeleitet werden, das die
Vertriebsplanung geradezu revolutioniert: In einem ersten Schritt werden samtliche
Kriterien konkret und ohne falschen Optimismus bewertet. Das ergibt einen klaren
Prozentwert. Im zweiten Schritt kbnnen Sie dann Ihre Mal3nahmen daraus ableiten.

In der ,Premium-Version“ von BLUBZEWE werden auch Abwertungskriterien
bericksichtigt, wie z.b. ein voriibergehender Investitionsstopp oder die Tatsache,
dass Sie den Entscheider zwar kennen, aber nicht mit ihm klar kommen. Wie Sie
diese Werte in BLUBZEWE konkret anpassen und Prozentzahlen justieren — darin
unterstutzen wir Sie gerne im Rahmen unserer personlichen Beratung.

- .
L & g
; ] g
S -,
et I.l:_-\:l"?- j.%'l'._.? \‘J.-. -El'i'-"'t_::‘ “-'i':.-;ﬁ =
® B e 2 ¥ :
- z ' B
&/ r ? ﬂ"h% ?E. £/ .;é‘ B R %
£/ 54, YA £/ 54 RN G
¥ FE Wi G 1 e @
= “:%-' Ve o £ | g.{-_.;, ol o,
£ % | & T \%*
I f— 1 | L
%\ gt £F | S \ER\ FF |
U EE . R FE =
o he® 2 L) e\ 5B 5 /a
ERR-X /2 R & /B
5 £ ; = "3% £ s OF S
h i i - Pl el
g Tl O it e W ol
gy, _Inf:'\"l “‘l: o 'ﬁ_'_ "’H{,: I::i'&' W "il; ‘._..;.""‘.Iﬁl
"I'Ir,]. — | — ﬂﬂ“‘ ?Dl"-b '_ . e :.].Q.‘“
. Ry @
Mg, k- ", " L
BLUBZEWE Chancen-Radar ... und Ergebnis

salegro Useletter



Starke Vorteile

BLUBZEWE ersetzt das triigerische Bauchgefuhl durch Gewissheiten. Die
Priorisierung von Mitarbeiter- oder Finanzmitteleinsatz wird realistischer und
einfacher. Ein Kundengespréch etwa gewinnt an Wert, weil gezielt nach dem vom
Chance-Radar ermittelten Schwachpunkten gefragt werden kann. Der Kunde und
seine Bedurfnisse bekommen mehr Kontur. Seine Handlungsweise wird deutlicher.
Auch die zur Verfigung stehende Zeit und weitere Ressourcen kénnen sinnvoller
genutzt werden, da Sie die einzelnen Opportunities besser gewichten kdnnen.
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Best-Practice: Der salegro Berater Engelbert Wolfl im Interview

"BLUBZEWE ubertrifft jedes andere
Prognosesystem”

Welche Erfahrungen haben Sie mit dem Chancen-Radar gemacht?

In meinem ehemaligen Unternehmen — einem IT-Dienstleister — und nun auch bei salegro
setze ich BLUBZEWE seit sieben Jahren ein. In dieser Zeit wurde das Tool vielfach erprobt und
optimiert, so dass es wirklich ausgreift ist. Uns hat in dieser Zeit immer wieder die grofse
Prdzision von BLUBZEWE (iberrascht.

Wie genau ist das Tool denn?

Beispielsweise haben wir in einem Fall mit BLUBZEWE konkret 50%
Abschlusswahrscheinlichkeit in der Forecast-Analyse gehabt. Am Ende waren es dann 48%.
Ein tolles Ergebnis, das nur mit einer wirklich realistischen Qualifizierungsmethode erreicht

werden kann. Darin libertrifft BLUBZEWE jedes andere Prognosesystem.

Warum arbeitet BLUBZEWE mit acht Kriterien?

Es sind die fiir eine prézise Qualifizierung wesentlichen Kriterien. Bei der Entwicklung des

Tools sind wir sehr bald auf genau diese Wertegrundlagen gekommen.

Gab es Widerstande in lhrem Vertrieb?

Die gab es zu Beginn. Besonders von den ,alten Hasen”. Als aber klar wurde, dass BLUBZEWE
zZielgerichtete Aktionen generiert — etwa bei der Budgetierung, dem Zeitrahmen oder bei der
Entscheidungsfindung — haben wir die meisten schnell liberzeugt. Wenn BLUBZEWE zum
Beispiel ganz klar aufzeigt, wann es sinnvoll ist, einen Techniker mit zum Kundengesprdch zu
nehmen und wann nicht, wurde das Tool ohne Probleme als Garant von Kostenersparnis

anerkannt.

Lasst sich BLUBZEWE von jedem Unternehmen einsetzen?

Ja. Besonders effektiv ist sein Einsatz im strategischen Bereich und in Unternehmen, die
erkldrungsbediirftige Produkte herstellen. Vereinfacht gesagt: Der Vertrieb einer komplexen

Software wird von BLUBZEWE natiirlich besser unterstiitzt als der eines Pidckchen Kaffees.

Welche Erfolge erzielten Sie mit BLUBZEWE?

Wir haben innerhalb von vier Jahren einen Internet-Multimediadienstleister von 0 auf 12
Millionen Dollar Umsatz gebracht. Sicher nicht ausschlieflich, aber doch zu einem wichtigen
Teil ein Erfolg von BLUBZEWE.
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Tipps

Alles Uber BLUBZEWE

Sie wollen mehr tber das Chancen-Radar von salegro wissen und es live testen?
Dazu finden Sie unser Online-Bewertungs-Tool.

Unser Online-Workshop:

salegro wird am 10. Dezember 2008 von 16 bis 17 Uhr einen Online-Workshop
anbieten, der Sie im richtigen Umgang mit BLUBZEWE trainiert. Sie kdnnen sich
heute schon anmelden. Die Teilnahme gibt es fur 49,- Euro, Anmeldungen sind bis
zum 28. November moglich.

Weiterfihrende Informationen gibt es auch in unserem Blog.

Ihr personlicher Draht zu uns:
Unsere Experten sind gerne wahrend Ihrer telefonischen Sprechstunden unter der
Nummer 089 - 7474 6195 fir Sie da:

e Heiko van Eckert am 19. November von 10 bis 11 Uhr

e Rainer Jankowski am 21. November von 13 bis 14 Uhr

e Engelbert Wolfl am 24. November von 14 bis 15 Uhr

e Ronny Hirth am 27. November von 14 bis 15 Uhr

e André Stotzel am 2. Dezember von 14 bis 15 Uhr

e |ris Dorn am 4. Dezember von 15 bis 16 Uhr

Wir freuen uns tber lhren Anruf!

Absolut lesenswert!

... sind folgende Bicher zum Thema Vertriebs-Forecast:

o Praxishandbuch Vertrieb, Heiko van Eckert,
Cornelsen Verlag

o Vertriebskonzeption und Vertriebssteuerung, Peter Winkelmann,
Vahlen Franz GmbH

o Professionelles Vertriebsmanagement, Gunter Hofbauer und Claudia Hellwig,
Publicis Corporate Publishing
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http://www.salegro.de/chance-radar.html
http://www.salegro.de/online-workshop-dezember-2008.html
http://blog.salegro.de/category/chance-radar/
http://www.amazon.de/gp/product/3589236817?ie=UTF8&tag=salegropartne-21&linkCode=as2&camp=1638&creative=6742&creativeASIN=3589236817
http://www.amazon.de/gp/product/3589236817?ie=UTF8&tag=salegropartne-21&linkCode=as2&camp=1638&creative=6742&creativeASIN=3589236817
http://www.amazon.de/Vertriebskonzeption-Vertriebssteuerung-Instrumente-integrierten-Kundenmanagements/dp/3800635380/ref=sr_1_5?ie=UTF8&s=books&qid=1226851135&sr=8-5
http://www.amazon.de/Vertriebskonzeption-Vertriebssteuerung-Instrumente-integrierten-Kundenmanagements/dp/3800635380/ref=sr_1_5?ie=UTF8&s=books&qid=1226851135&sr=8-5
http://www.amazon.de/Professionelles-Vertriebsmanagement-prozessorientierte-Anbieter-Beschaffersicht/dp/3895782475/ref=sr_1_1?ie=UTF8&s=books&qid=1226146010&sr=8-1
http://www.amazon.de/Professionelles-Vertriebsmanagement-prozessorientierte-Anbieter-Beschaffersicht/dp/3895782475/ref=sr_1_1?ie=UTF8&s=books&qid=1226146010&sr=8-1

Inside salegro

Besuchen Sie unseren Workshop:

Préazise Opportunity-Bewertung im Forecast!

Am 24. November ladt Sie salegro um 19 Uhr ins "einfach geniessen" in Minchen zu
unserem ausschlie3lich auf Nutzen und Anwendung einer prazisen Forecast-
Planung zugeschnittenen Workshop ein.

Der Workshop wird von den erfahrenen salegro Seniorberatern Rainer Jankowski
und Engelbert Wolfl geleitet, die mit Innen anhand vieler Fallbeispiele den Umgang
mit dem Chancen-Radar diskutieren. Er richtet sich ausschlief3lich an
Geschaftsfuhrer und Vertriebsleiter.

Weitere Informationen und Anmeldung gibt es hier.

Willkommen im Team!

Seit Mai 2008 verstarken zwei neue Mitarbeiter das Team von salegro und sind als
kompetente Ansprechpartner fur Sie da: Mit Iris Dorn konnten wir eine erfahrene Key
Account Managerin als Vertriebsberaterin gewinnen und mit Engelbert Wolfl (siehe
auch Interview) einen Vertriebsspezialisten und ausgewiesenen Experten fur
Vertriebsprozesse. Wir wiinschen unseren neuen Kollegen viele spannende und
erfolgreiche Projekte!

Offene Jobs bei salegro:

Wir wachsen und suchen versierte Vertriebsprofis flr neue, spannende Kunden und
Projekte. Reizt es Sie, als Berater bzw. Trainer Teil des salegro Teams zu werden?
Dann finden Sie hier mehr Details zum aktuellen Bedarf und ein Jobprofil.

Impressum:
Verantwortlicher iSdP:

salegro, Heiko van Eckert, Zeppelinstr. 73, 81669 Minchen,
h.vaneckert@salegro.de, www.salegro.de

Redaktion: Ulrike Gaissert, ulrikegaissert@yahoo.de

Gestaltung: Jesko Arlt, SMOKE & MIRRORS
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http://www.salegro.de/forecastplanung-workshop-muenchen.html
http://www.salegro.de/dorn.html
http://www.salegro.de/woelfl.html
http://www.salegro.de/jobs.html
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