
Verkaufsziele

1. Qualitative Ziele

1. Priorität hat Kundenbindung

Service

Dienstleistung

Zusatzleistung

Zusätzliche Anreize

Kundenzufriedenheit

Aussendienstmitarbeiter kennt unsere
Produkte und berät deshalb optimal

Offerten werden innert 48 Stunden erstellt

Reklamationsbehandlung innert 24 Stunden

Image beim Kunden

Dokumentieren
(Kundenzufriedenheitsstudie)

Personelle Ziele
Kleine oder tiefe Fluktuation

Motivierte Mitarbeiter im Verkauf (ID & AD)

2. Quantitative Ziele

Umsatz (ist immer ein
Franken-Wert)

Pro ADM

Pro Produkte-Gruppe

Pro Kunden-Gruppe

Pro Gebiet/Region/Kanton

Absatz (ist immer Menge:
"Liter", "Stück", "Tonnen",
"Paletten",etc.)

Pro ADM

Pro Produkte-Gruppe

Pro Kunden-Gruppe

Pro Gebiet/Region/Kanton

Deckungsbeitrag = DB

Pro ADM

Pro Produkte-Gruppe

Pro Kunden-Gruppe

Pro Gebiet/Region/Kanton

Anzahl der Kunden

Pro ADM

Pro Produkte-Gruppe

Pro Kunden-Gruppe

Pro Gebiet/Region/Kanton

Aufgesplittet in eine
Top-/A-/B-/C-/D-Kundenstruktur

Anzahl Kundenbesuche

Pro ADM

Pro Produkte-Gruppe

Pro Gebiet/Region/Kanton

Anzahl Absatz-/Verkaufsstellen

Pro ADM

Pro Produkte-Gruppe

Pro Gebiet/Region/Kanton
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