SBM

Strategie und Beratung
flir den Mittelstand

Kooperationspartner von

bayme vbm 7/

Die Matall- und Elekt

Analyse, Implementierung und Unterstiitzung beim Aufbau

einer rollierenden Vertriebsplanung

Wir bringen lhre Zahlen ins Rollen

Ausgangssituation

In einem Workshop einer IT-Dienstleistungs- und
Beratungsunternehmensgruppe wurden ein Reporting- und
Planungstool sowie das eingesetzte Customer Relationship
Management (CRM)-Tool vorgestellt und diskutiert. Dabei
wurden bereits Ansatzpunkte gesehen, welche Anforderun-
gen das CRM zukiinftig erfilllen miisse, um als Datenbasis fiir
eine vom Kunden gewdnschte rollierende Vertriebsplanung
zu dienen.

Auf Basis der Diskussionen zur Planung war eine
Erweiterung des Vertriebsreporting im Hinblick auf weitere
wichtige Kennzahlen (KPIs) denkbar. Beispielsweise konnten
Analysen des Auftragshestands, der Auslastungsquote oder
der Angebotskosten dazu dienen, das Vertriebscontrolling zu
komplettieren und einen ganzheitlichen Blick auf Leistungen
und Erfolge des Vertriebs zu gewinnen.

Beratungsansatz

In einer Ist-Analyse wurde das CRM-Tool mit seinen
Voraussetzungen, Auswertungsmdglichkeiten, vorhandenen
Kennzahlen sowie deren Handhabung analysiert. Daraus
wurde abgeleitet, welche Mdglichkeiten das Tool als
Reportingbasis fir die rollierende Vertriebsplanung bieten
konnte. Die Ergebnisse wurden dokumentiert und aufbauend
darauf Empfehlungen zur Anpassung des CRM-System
beziiglich der rollierenden Vertriebsplanung erarbeitet.

Der Entwurf und die Implementierung des Steuerungs-
konzepts umfassten die Definition von Zielen und Inhalten,
die Aufbereitung des Steuerungskonzepts sowie die
Erstellung von Kennzahlensteckbriefen.

Dartiber hinaus wurde der Planungsprozess beschrieben
sowie die Beteiligten und deren Ergebnisbeitrag benannt.
Durch unsere Beratungskompetenz wurde ein Vorschlag zur
Darstellung der Vertriebsplanung erarbeitet und als Vorberei-
tung firr die Umsetzung die Anforderungen an das CRM im
Sinne der rollierenden Planung in Form eines kurzen
Pflichtenheftes zusammengestellt.

Kundennutzen

Das Ergebnis des Projekts stellt nicht nur die Beschreibung
einer rollierenden Vertriebsplanung, sondern auch deren
erfolgreiche Implementierung dar. Dabei wurde pragmatisch
und ergebnisorientiert vorgegangen, um méglichst schnell
konkrete Ergebnisse zu erzielen.

Ein weiterer Schwerpunkt der Arbeit lag in der Auswahl,
Aufbereitung und Darstellung von Informationen (KPIs), die
eine flexible Steuerung des Vertriebs in Form des der
Planung erméglicht haben. Die Grundlage hierfiir waren die
Daten aus dem beim Kunden eingesetzten CRM- und Pla-
nungstool.

Auf Basis der Diskussionen zur rollierenden Vertriebsplanung
ist eine Erweiterung des Vertriebsreporting im Hinblick auf
weitere wichtige KPIs denkbar.
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