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Ihr Logo 

Verkaufscontrolling im Außendienst 
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Ihr Logo Seminarübersicht 

• Planung 

• Kundenbedarfsanalyse 

• Kompetenzen, die einen Außendienstmitarbeiter auszeichnen 

• Analyse und OPTIMIERUNG des Außendienstteams 

• Außendienst-Interview 

• Kontrolle 

• Sicher zum Vertriebsziel steuern 

• Kennzahlen 

• Schlussbemerkung 

• Tages-Clearing 
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Ihr Logo Planung 

• Vernünftige (Vertriebs-)Planung 

• klare Unternehmensziele und -strategien festlegen 

• Entsprechende Ziele und Strategien für den Vertrieb ableiten 

• Beginn Vertriebsplanung 

 

 

 

 

 

Vertriebsplanung umfasst einen Prozess, in dessen Ablauf und Verlauf die 

Unternehmensressourcen mit den Unternehmenszielen in Einklang gebracht werden 

müssen. Vertriebsplanung sollte unter dem Motto laufen: 

 

Soviel wie nötig, sowenig wie möglich. 
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Ihr Logo Wettbewerbs-, Kunden- und SWOT-Analyse 

Verkaufscontrolling im Außendienst 4 

Analyse 

Kunde 

Eigenes 

Unter-

nehmen 

Wettbe-
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Ihr Logo Wettbewerbsanalyse 

Als wichtigste Kriterien sind dabei zu 

nennen: 

 

• Marktstellung und Image 

• Preis- und Rabattpolitik 

• Qualität und Quantität der 

Leistungsreserven im Vertrieb und 

Marketing 

• Management- und Mitarbeiterpotenzial 

• Lieferfähigkeit und -schnelligkeit 

• Sortimentsbreite und -tiefe 

• Werbepräsenz 

• Distributionsdichte 
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Ihr Logo Kundenanalyse 

Verkaufscontrolling im Außendienst 6 

 Erfassung der Kundengröße, -anzahl 

Schritt 1 

 Optimal Aufteilung der Gebiete 

Schritt 2 

 Außendienstregionen objektiv beurteilen 

Schritt 3 
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Ihr Logo SWOT-Analyse 

Verkaufscontrolling im Außendienst 7 

Strength  
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Weakness  

(Schwächen) 

Threats  

(Gefahren) 

Wettbewerbsvorteil 
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Ihr Logo SWOT-Analyse 
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Unternehmensstärken Chancen 

Unternehmensschwächen Gefahren 
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Ihr Logo Strategie und Planung der Marketing- und Vertriebsbereiche 
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Außendienst-

politik 

Preis-

politik 

Produkt-

politik 

Strategie und 

Planung 

Programm-

politik 

Kommunikations

-politik 
Gebiets-

planung 

Entgeltpolitik 

Distributions-

politik 

Kunden- 

politik 
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Ihr Logo Produkt- und Programmpolitik 

Produktpolitik 

Entwicklung 

neuer Produkte 

Attraktive und 

zweckmäßige 

Gestaltung der 

Produktver-

packung 

Aussonderung 

veralteter 

Produkte 

Veränderung 

vorhandener 

Produkte 
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