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Sales Support

Wir revolutionieren Ihren Vertrieb.




demand
sales & consulting

BERATEN

Wir unterstutzen seit mehr als

Unternehmen im Vertrieb.

Ursprunglich aus dem SAP-Beratung kommend,
haben wir unsere Kompetenz auch auf andere
erklarungsbedurfte Themen ausgeweitet.
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Zu unseren Kunden gehdren Unternehmen
aus den Bereichen:
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AUTOMOTIVE | HEALTH CARE | IT | KLASSISCHE UNTERNEHMENSBERATUNG (PROZESSOPTIMIERUNG) |
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MASCHINEN- UND ANLAGENBAU | ROBOTIK | UVM.
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Aktuelle Vertriebsszenarien

Kundenabwanderung

Stagnierende
Neukundengewinnung

Probleme im
Vertriebsteam
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Aktuelle Vertriebsszenarien

Fehlende
Weiterbildung
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Unser Kunde

Branche: Technologie & Industrieautomation

Spezialisierung: Kl-gestiutzte Automationslésungen fur
die Fertigungsindustrie

Vision: Industrielle Prozesse durch Innovation
effizienter, nachhaltiger und zukunftssicher
gestalten.
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Strategische Fehler der Fiihrung
Ignoranz gegenuber Markttrends:

Kunden fordern: Modularitat, SaaS-Modelle (Pay per User)
Nachhaltigkeitsanalysen.

Unser Kunde bietet: Starre Lizenzvertrage, On-Primise-Losungen ohne
Tracking

Fehlende Differenzierung:

Wettbewerber positionieren sich als Innovationspartner, unser Kunde als
Losungsanbieter. Zitat eines Kunden: ,,Bei XXXYY gibt es keine
Uberraschungen — weder gute noch schlechte.”
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Analyse: Warum versagt das Vertriebsmodell?

Ursache: Konsequenz:

Komfortzone der Accountmanager Keine Incentives fur
Upselling/Innovation
Kunden stagnieren in der Nutzung

Technologische Lethargie Lédsungen verlieren an Relevanz (Z.B.
keine Integration von GenAl)

Fehlende Kundenentwicklung Bestandskunden werden “verwaltet”
nicht weiterentwickelt.

Silodenken Vertrieb kommuniziert nicht mit
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Und wie sieht das zahlentechnisch aus?
- Umsatzruckgang: 18% seit 2022.
- Kundenzufriedenheit (NPS): Gefallen von 68 (2021) auf 34 (2024)

- Mitarbeiterfluktuation: 2 von 5 Account Manager kindigten 2023 aus
.Frustration Uber Stillstand”

Unser Kunde steckt also in der Commodity-Falle:

- Die ehemaligen USPs (malgeschneiderte On-Premise-Losungen) sind zum
Standard geworden.

- Wettbewerber Uberholen durch Agilitat, Technologie und kundenzentrierte
Pricing-Modelle.

- Das Vertriebs-Team agiert wie ein ,Losungsverwalter” statt als
.Zukunftsgestalter”




Kundenbeziehungen neu definieren:
Von ,,Verwalten* zu ,,Co-Creation*

Maf3nahme:

Aufgabe:

Tool:

Beispiel:




Technologie-Upgrade: SaaS & Kl-Integration

Maf3nahme:

Argumentation:

Beispiel:

Vertriebsargument:
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Vertriebsteam neu aufstellen: Skills & Incentives

MafBnahme 1:

MafB3nahme 2:




Proaktive Neukundengewinnung: Digital First

MafBnahme 1:

MafB3nahme 2:

MafB3nahme 3:




Skalierbare Kundenkommunikation

MafBnahme 1:

MafB3nahme 2:

Beispielaktion:
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Kritische Erfolgsfaktoren

Kulturwandel:

Datenbasis:




Erwartbare Ergebnisse (12-24 Monate)

Reduktion :

Steigerung:

Upselling-Quote:
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Kundenfeedback als Innovationsmotor

Maf3nahme:
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Differenzierung durch Nachhaltigkeit
& Transparenz

Maf3nahme:




KONTAKT



mailto:m.demmrich@demand-muenchen.de




