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Vertriebs-Monitor

Die Grundidee

Messung der Marktbearbeitung

Auswertungsbeispiel:

Mit dem Vertriebs-Monitor wird analysiert, wie erfolg-
reich ein Anbieter die fur ihn relevante Zielgruppe
ansprechen, akquirieren und als Kundschaft behalten
kann.

Das Vorgehen

Vertriebs Monitor

Die relevante Zielgruppe fur einen Anbieter wird
Schritt fiir Schritt von der Bekanntheit bis zur Weiter-
empfehlung analysiert.
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Marke A Hoe e e Sehr geringe Bekanntheit der Marke A, sowoh!
spontan als auch gestiitzt. Ebenfalls hoher Verlust bei
der Konvertierung von Bekanntheit in
Nutzungsbereitschaft. Innerhalb der

allerdings beste T
von Kunden in loyale Kunden.

Beste Performance innerhalb der Kernwettbewerber.
Ausserst hohe Bekanntheit der Marke. Weist tiber alle
Dimensionen die geringsten Abriebe innerhalb der
Kernwettbewerber auf. Wenig Verluste bei der
Transformation in loyale Kunden.
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sehr geringe spontane Bekanntheit, allerdings hohe
gestiitzte Bekanntheit. Starker Verlust bei
Konvertierung in Nutzungsbereitschatt

Der Vertriebs Monitor ...

Modell des Vertriebsmonitors

Hierflir werden fir jede Stufe des Kundenbeziehungs-
pfades Verlustwerte (in %) errechnet. Diese informie-
ren Uber den Anteil der Zielgruppe, die ein Anbieter
nicht von einer Dimension auf die nachste Uberflihren
kann. Dadurch wird ersichtlich, wo und wie viel ein
Anbieter in Marketing und Vertrieb im Vergleich zum
Wettbewerb gewinnt oder verliert.

Das Resultat

Der Vergleich mit der Konkurrenz und / oder weiteren
Messzeitpunkten ermdglicht es, Massnahmen fiir Mar-
keting, Kommunikation, Akquisition, Kundenpflege
und Loyalitat dort in die Wege zu leiten, wo es not-
wendig ist und den gréssten Nutzen bringt.

ist ein aussagestarkes Fuhrungs- und Controllingin-
strument fur den Vertrieb.

ist ein Tool, das die fur den Vertrieb relevanten Di-
mensionen erfasst und abbildet.

bietet eine Starken- und Schwéachenanalyse aus Sicht
des Marktes.

ermoglicht ein Benchmarking der eigenen Performan-
ce im Vergleich zum Wettbewerb.

macht Optimierungsansétze mit dem grossten Hebel
bzw. Potentialen ersichtlich.

liefert Wissen Uber die eigene Performance und des
Wettbewerbs im Zeitverlauf.
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