Management von webitl = M
Verkaufschancen

Ziele festlegen Messbarkeit schaffen Aktiv dranbleiben

* Potenzielle Umsatzhohe e Klare Definition von * Auf allen Ebenen im
der (Neu-)Kundschaft Begriffen, Kennzahlen und Vertrieb: regelmaRige,
realistisch einschatzen (Reporting-)Prozessen differenzi_irte

* Eintritts- » Strukturierte sKy?sr’Penr;%?ilsgﬁleogtgagrung
Wahrscheinlichkeit von Datensammlung in von MaRnahmen
Verkaufschancen richtig spezifische Kundenprofile
angeben _ _ * Impulsorientierte

* Projektfortschritt Gestaltung, um den

* Abschlusszahlung kontinuierlich Kundenkreis in die
realistisch einschatzen dokumentieren abschlieRende

* Potenzielle Verschiebung Verkaufsphase zu
von Abschliissen konvertieren und ans
vermeiden Unternehmen zu binden

Zusammenfassung von der VDI AK — Sitzung "Technischer Vertrieb" im Dresdner Bezirksverein e.V.
Link zur Veranstaltung: ,Management von Verkaufschancen”



https://technischervertrieb.net/erfahrungsaustausch-management-von-verkaufschancen

