FALL-

STUDIE

Erfolgsgeschichten aus
unserer Zusammenarbeit.

1. AUSGANGSSITUATION

Die Jacoby IT Service GmbH, ein IT-Dienstleister aus
Frankfurt, hatsich aufdie Vermittlungvon IT-Support-
ern und IT-Administratoren (1st, 2nd und 3rd Level)
spezialisiert. Trotz ihres Pools an hoch qualifizierten
Fachkraften hattensie Schwierigkeiten, neue Kunden
zu gewinnen und die Auslastung ihrer Mitarbeiter zu
maximieren. Die bisherigen Vertriebsstrategien re-
sultierten in wenigen qualifizierten Leads und stag-
nierendem Wachstum, wodurch eine regelmaBige
und planbare Vermittlung von Fachkraften und Free-
lancern nicht gewahrleistet werden konnte. Zusat-
zlich fehlte es an einer gezielten Marketingstrate-
gie, um die einzigartigen Starken und Fahigkeiten
ihrer Fachkrafte hervorzuheben. Die Konkurrenz
im Markt war stark, und ohne eine differenzierte
Positionierung konnten sie sich nur schwer gegen
andere Anbieter durchsetzen. Dadurch wurde das
Potenzial des vorhandenen Fachkraftepools nicht
vollstandig ausgeschopft, und das Unternehmen
kampfte mit der Herausforderung, eine konsistente
und nachhaltige Umsatzsteigerung zu erreichen.

2. MABNAHMEN

Zielkunden identifizieren:

Gemeinsam wurden Zielkunden definiert, die von den Dienstleistun-
gen der Jacoby IT Service GmbH profitieren konnten. Entschieden ha-
ben wir uns fur kleinere Mittelstandischer zwischen 200 und 1000 MA
und klassischen KMU.

Positionierung:
Eindeutige Positionierung und mal3geschneiderte

Nutzen-/Mehrwertkommunikation in der Ansprache potenzieller
Kunden.

Akquise & Qualifikation
Wir haben eine Kombination aus einer LinkedIn- und Telefonakquise

Strategie implementiert. Telefonische Terminfestigung und Qualifika-
tion wurde ebenso implementiert, um planbar fir qualifizierte Ter-
mine zu sorgen.

Aktive Terminierung durch KONUS:
Ein dreistufiger Verkaufsgesprachsprozess wurde implementiert, was

die Vermittlungs- und Verkaufsquote deutlich steigerte.
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3. ERGEBNISSE
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Innerhalb von 9 Monaten wurden mehr
als 70 qualifizierte Termine mit poten-
ziellen Kunden generiert.

QUALIFIZIERTE TERMINE

oIy Durch die bessere Positionierung wurde
Jacoby IT Service viel eher als Experte
wahrgenommen. Verkaufsquoten sowie

die Tagessatze & Laufzeiten stiegen.

EXPERTENSTATUS

1-2 P,

Insgesamt konnen wir planbar zwischen
1-2 Personen pro Monat neu in Projekte
vermitteln.

PRO MONAT VERMITTELT

Durch diese gezielte und strukturierte Herangehensweise konnte
die Jacoby IT Service GmbH ihre Vertriebsaktivitaten optimieren,
ihre Marktposition deutlich starken und nachhaltiges Wachstum
erzielen. Dadurch wurden nicht nur mehr qualifizierte Leads gen-
eriert, sondern auch die Kundenbindung verbessert. Gleichzeitig
konnten die Tagessatze und die Laufzeiten ihrer Dienstleistungen
erhoht werden, was zu einer insgesamt hoheren Rentabilitat und

Effizienz des Unternehmens fuhrte.



