
Vertrieb 2030

Potenziale zu adäquaten Kosten nutzen 
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Vertrieb 2030
Was heißt das eigentlich?

Vertrieb
2030

Vertriebs-
organisation

Vertriebs-
steuerung

Produktivitäts-
entwicklung

Vertriebs-
planung

▲ Die richtigen Kunden kennen
▲ Vertriebskanäle gestalten
▲ Kunden segmentieren
▲ 3- dimensionale Absatzpolitik 

▲ Ergebnis: Es ist klar, welche 
Kunden mit welchen 
Produkten über welchen 
Kanal bedient werden

▲ Stationärer und medialer 
Vertrieb mit allen 
Supportinstanzen

▲ Vertriebsstruktur gestalten 
(Berater, Service, Manager, …)

▲ Effiziente, standardisierte und 
administrierte Prozesse

▲ Ergebnis: professionelle 
Organisation zu 
geringstmöglichen Kosten

▲ Kapaziztätsberechnung auf 
Basis Vertriebsorganisation

▲ Produktivitätsberechnung
▲ Changemanagement
▲ Produktivitätsentwicklung durch 

nachhaltiges und dauerhaftes 
Training und Coaching

▲ Ergebnis: optimale 
Auslastung der Vertriebs-
mitarbeiter und Sachmittel

▲ Kalendermanagement
▲ Steuerung des Absatz-

erfolges
▲ Steuerung der Produktivität
▲ Prozessmonitoring
▲ Segmentmanagement
▲ Permanente Kapazitäts-

steuerung

▲ Ergebnis: dauerhafter Erfolg 
durch ganzheitliche 
Steuerung im Vertrieb
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Alle Rechte bei STELTE Unternehmensberatung
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STELTE Unternehmensberatung

02592 97 331 0 
info@stelte-unternehmensberatung.de


