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Ein völlig
NEUER BLICKWINKEL.

NICHT: eine neue METHODE.

Vertriebssystem Management
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Vertriebssystem-Management: der neue Blickwinkel

• Tiefes Verständnis für Vertrieb 
als umfassendes Gesamtsystem

• Revolutionäre Erweiterung des 
Aufgabenbereichs

• Neudefinition der Ziele und 
Aufgaben der Vertriebsleitung



Vertriebssystem Management Web  Presentation – Rev01 – April 2005
© Copyright Delta-Institute S.A.  12 chemin de Pomone CH 1228 Plan les Ouates, Switzerland       www.delta-institute.com
All rights reserved. No part of this material may be reproduced in any form or by any means, electronic, mechanical, photocopying, recording or otherwise without the prior written permission of Delta Institute.

®®

T-SELLINGT-SELLING
D     E     L     T     AD     E     L     T     A

Vertrieb als umfassendes Gesamtsystem

Alle Menschen, Prozesse, Funktionen, 
Unternehmensregeln und 

unternehmenspolitischen Vorgänge, 
die Einfluss darauf nehmen,

wie viel Umsatz ein Unternehmen 
erzielt.

NICHT MEHR:
Die Vertriebsabteilung, die Vertriebsmitarbeiter, ein EDV System (CRM,..), ein 

Berichtssystem (SFA,..), ein Key Account Management System …
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Revolutionäre Erweiterung des Aufgabenbereichs
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Neudefinition des Ziels

Heute mehr verkaufen
als gestern.

Und morgen mehr
als heute.

Umsatzwachstum.
Nicht: Deckungsbeitrag, Kosten schneiden, Vorgabenerreichung.
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“Klassisches” Vertriebsmanagement blockiert das System 

40% der bestehenden
Chancen werden unter

„klassischem“ Vertriebsmanagement 
gefunden

60% der bestehenden
Chancen werden unter „klassischem“

Vertriebsmanagement
nicht gefunden

Nur 25% der bestehenden Chancen
werden unter “klassischem” 

Vertriebsmanagement bearbeitet

75% der bestehenden
Chancen werden durch die Regeln des 
„klassischen“ Vertriebsmanagements 

blockiert
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Ergebnis der Lösung von Chancenblockaden

Mehr Chancen +    mehr in der T-Zone    +    Höhere Abschlussrate

= Umsatzwachstum
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Ergebnis – Vertriebssystem Management
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Vertriebssystem-Management: Zusammenfassung

• Tiefes Verständnis für Vertrieb 
als umfassendes Gesamtsystem

• Revolutionäre Erweiterung des 
Aufgabenbereichs

• Neudefinition der Ziele und 
Aufgaben der Vertriebsleitung
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Hemmungslos verkaufen

Web: www.delta-institute.com, eMail: info@delta-institute.com

Vertriebssystem-Management
im Key Account (B2B) Vertrieb



Vertriebssystem Management Web  Presentation – Rev01 – April 2005
© Copyright Delta-Institute S.A.  12 chemin de Pomone CH 1228 Plan les Ouates, Switzerland       www.delta-institute.com
All rights reserved. No part of this material may be reproduced in any form or by any means, electronic, mechanical, photocopying, recording or otherwise without the prior written permission of Delta Institute.

®®

T-SELLINGT-SELLING
D     E     L     T     AD     E     L     T     A

Soll unser Unternehmen überleben?

Überleben ist nicht
Unternehmenspflicht

E.Deming


