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LEGAL NOTICE \GRF/ E8=eE

The ideas, concepts and layouts presented in this
presentation are the intellectual property of Great Sales Force®".

No modification of layouts, reproduction or commercial
distribution of theseideas, concepts or layouts is permitted
without Great Sales Force®’s consent.

This applies to Great Sales Force® layouts, concepts and
ideas both in whole and in part.

*Great Sales Force® is a registered trademark of fan gene gmbh, Austria.
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AGENDA | FssEE:

- Das Phanomen

- Great Sales Force® Survey
— Der Fragebogen
— Auszug Case-Study

- Der Nutzen
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DAS PHANOMEN emsrzaies.
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DAS PHANOMEN EESLSVE-

Wir beobachten folgendes Phanomen: Egal was das Management
tut, um die Produktivitat der Vertriebsmannschaft zu erh6hen, die
Reaktion ist die folgende:

,-..Wenn wir genau das

,Schon und gut, aber bekamen, was wir
das ist nicht genau das, brauchen, kénnten wir
was wir brauchen...” viel mehr leisten.”

) |
S

!

‘5

Anmerkung: Definition von Vertriebsmannschaft: Verkaufer & Level 1 Vertriebsmanager
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DAS PHANOMEN | FORCE"

Aus diesem Grund haben wir uns gefragt, ob es einen Unterschied
macht, wenn die Vertriebsmannschatft ,,genau das“ bekame, was sie
braucht:

A

Potential fur
Produktivitatssteigerung?

_ Macht es
Wir bekomimen einen

bekommen genau das,

NICHT genau Was wir Unterschied?

Vertriebsproduktivitat

das, was wir brauchen!”
brauchen!”

OUTPUT 1 OUTPUT 2
durch das Management durch den Vertrieb
gepragte MalRnahmen gepragte MaRnahmen
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DAS PHANOMEN EESLSVE-

Aus diesem Grund haben wir uns gefragt, ob es einen Unterschied
macht, wenn die Vertriebsmannschatft ,,genau das“ bekame, was sie
braucht:

A

Potential fur
Produktivitatssteigerung?

_ Macht es
Sl bek’éyr\:‘lrrr.‘e” einen
Wir haben Unterschied?

Vertriebsmannschaften
befragt...

OUTPUT 1 OUTPUT 2
durch das Management durch den Vertrieb
gepragte MalRnahmen gepragte MaRnahmen
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DAS PHANOMEN EESLSVE-

Um wieviel Prozent kdnnten Sie |lhre Produktivitat erhdhen,
wenn Sie ,,genau das bekdmen, was Sie brauchen”?
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DAS PHANOMEN FORCE"

Um wieviel Prozent konnten Sie |hre Produktivitat erhéhen, wenn Sie
»genau das bekamen, was Sie brauchen”?

50%

40% -

30% -

43%
37%

20% -

10% n T T
Verkaufer Beste Verkaufer Manager

Quelle: Befragung durchgefiihrt von Great Sales Force®
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DAS PHANOMEN @

Um wieviel Prozent konnten Sie |hre Produktivitat erhéhen, wenn Sie
»genau das bekamen, was Sie brauchen”?

50%

Ja, es macht einen
Unterschied!

Manager

Quelle: Befragung durchgefiihrt von Great Sales Force®
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DAS PHANOMEN @ EESLSVE-

Wie kdnnen Sie nun herausfinden,
WAS GENAU die Verkaufer brauchen?
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DAS PHANOMEN @ EESLSVE-

Konnen Sie sie einfach fragen?
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DAS PHANOMEN §3F) pessee

Ich kann in meiner Firma offen sagen, was ich denke.

90%

80%

70%

60% -

50% -

40% -

30% -

20% -

10% -
Verkaufer Beste Verkaufer Manager

Quelle: Befragung durchgefiihrt von Great Sales Force®
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DAS PHANOMEN
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FORCE"

Ich kann in meiner Firma offen sagen, was ich denke.

90%

80%

70%

60% -

50% -

Nein, sie wirden es
lhnen nicht sagen!!

Manager

Quelle: Befragung durchgefiihrt von Great Sales Force®
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DAS PHANOMEN @ EESLSVE-

SPANNUNGSFELD BACK OFFICE UND VERTRIEB

Emotion versus Sachorientierung
, Tagesverfassung' versus systematischer Priorisierung

Systeme
Prozesse
Schnittstellen
Kommunikation
etc.

VERTRIEB BACK OFFICE
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GREAT SALES FORCE® SURVEY ' FORCE"

Die Great Sales Force® Survey ist ein Instrument, welches das
Produktivitatssteigerungspotential von Vertriebsmannschaften
ermittelt und Ansatzpunkte flr dessen Realisierung lokalisiert.

gepruft durch:
Institut fur Versicherungswirtschaft . &
t l I l Hochschule fiir Technik
" und Wirtschaft Berlin
'A Universitat St.Gallen University of Applied Sciences
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DER FRAGEBOGEN FORCE'
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DER FRAGEBOGEN | ‘ GREAT SALES

GSF® Produktivitats-Engine

83 Fragen

100% Anonym

ca. 20 Min. Ausfulldauer
individualisierbare Fragen
funktioniert ,plug & play”

Gepruft durch

Institut fur Versichy irtschaft

Institut fir Versicherungswirtschaf t I Mochschule fir Technik
'< u und Wirtschaft Berlin
'A Universitit St.Gallen University of Applied Seciences
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DER FRAGEBOGEN

* intuitiv

» spielerisch &
unterhaltsam

* einfachste Bedienung

* ,plug & play*

* 100% anonym

Wie wiirden Sie Ihre Arbeitssituation im Allgemeinen beschreiben?

Bitte bewerten Sie jede der genannten Aussagen! Klicken Sie dafiir bitte auf die Skala, um das Symbol zu bewegen.

= |2

Ilch mag meinen Arbeitsplatz nicht

o
Es macht mir SpaB, in dieser gar n
Firma zu arbeiten nicht

o
Ich kann in meiner Firma offen gar n
sagen, was ich denke nicht

0
Meine Vorgesetzten
beriicksichtigen bei gar n
Entscheidungen meine nicht
Interessen 0

Die Anforderungen in meinem
Job entsprechen meinen
Interessen

|2
nicht

0
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DER FRAGEBOGEN GeF) Fs=ee

Was sind die spezifischen
Bedirfnisse der Vertriebseinheit?

VERTRIEBSEINHEIT

Ist die

RS Bewert
AN © e

Wie unterscheiden sich die beiden
Performancegruppen?

Wie beurteilen
sie das vertrieb-
liche Umfeld?
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DER FRAGEBOGEN FORCE'

Umstrukturierungen
(Erfolgskontrolle)

Produkteinfiihrungen a CRM-Einfihrung bzw.

Anderungen am CRM

Prozesséanderungen

typische;j;},—;
Anlasse
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DIE ERGEBNISSE | FORCE"

GREAT SALES FORCE® SURVEY
SUMMARY REPORT

MUSTER GMBH, AG

250 USTRIA
greatsalesforce.com W www.greatsalesforce.com

Summary Report Detail Report

« Kurzer und praziser Uberblick » Statistische Details & Graphen
mittels ,Ampelsystem® fur die vertiefte Analyse
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Vielen Dank fir lhre Aufmerksamkeit!
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IHR KONTAKT ] FORCE'

GREAT SALES FORCE®

T +43 2252/254 587
E office@greatsalesforce.com
W www.greatsalesforce.com
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