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M Checkliste: Kennzahlen zur Verbesserung der Vertriebsperformance nutzen

Key Performance Indicators (KPIs) sind mehr als nur Zahlen — sie ermdglichen wertvolle Einblicke in die
Leistung lhres Vertriebs. Sie zeigen lThnen, wo Umsatz gemacht wird und — was noch wichtiger ist — wo
Umsatz verloren geht.

Mit den richtigen Strategien und einem klaren Blick auf lhre Daten heben Sie die Vertriebsleistung lhres
Unternehmens auf das nachste Level und verwandeln Umsatzverluste in Umsatzgewinne.

Diese Checkliste soll Sie dabei unterstitzen, strukturiert vorzugehen. Indem Sie die einzelnen Punkte gezielt
umsetzen, stellen Sie sicher, dass Sie alle wichtigen Aspekte bericksichtigen, um Ihre Vertriebsperformance
kontinuierlich zu verbessern.

1. Vorbereitung

O Vertriebsteam informieren: Einfiihrung in die Bedeutung von Kennzahlen und deren Nutzung.
O Tools bereitstellen: Implementierung notwendiger Software (z. B. CRM-Systeme, Analyse-Tools).

2. Wichtige Vertriebskennzahlen erfassen

Wahlen Sie die fir Ihre Zwecke wichtigsten KPl aus und monitoren Sie nur diese.
So verlieren Sie sich nicht in einer Schwemme an Daten, deren Auswertung lhnen keine unmittelbaren
Vorteile bringt.

Umsatz pro Vertriebsmitarbeiter: Monats- und Jahresumsatze dokumentieren.

Conversion Rate: Erfolgreiche Abschliisse im Verhaltnis zu Leads.

Durchschnittlicher Bestellwert: Durchschnittliche Hohe der Verkaufsabschliisse.

Anzahl der Neukunden: Monatlich gewonnene Neukunden erfassen.

Kundenerhaltungsrate (Retention Rate): Prozentualer Anteil wiederkehrender Kunden.
Verkaufszyklusdauer: Durchschnittliche Zeit von Lead bis Abschluss.

Lead-to-Opportunity Ratio: Verhaltnis von generierten Leads zu qualifizierten Opportunities.
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3. Datenanalyse und Interpretation: Schwachstellen identifizieren

O RegelméaRige Uberpriifung der KPI: monatlich / quartalsweise
O Trendanalyse: Vergleich von Zeitraumen und Identifizierung von Mustern.
[0 Benchmarking: Vergleich der eigenen Kennzahlen mit Branchenstandards und Wettbewerbern.

Anhand der oben stehenden Methoden identifizieren Sie eventuelle Schwachstellen.

O Schwachstellenanalyse: Bereiche mit schlechter Performance identifizieren.
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4, Identifizierte Schwachstellen beheben

Schulung und Weiterbildung: Planen und durchfiihren.

Prozessoptimierung: Ineffiziente Prozesse verbessern.

MarketingmaBnahmen: Zielgerichtete Marketingaktionen planen.

Technologische Unterstiitzung: Optimierung und ggf. Erweiterung der eingesetzten Tools.
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5. KPI-Monitoring-System implementieren: SOL4-Kennzahlenset

Ein effektives KPI-Monitoring-System unterstiitzt Sie bei der kontinuierlichen Uberwachung und Analyse
Ihrer Vertriebskennzahlen. Mit dem SOL4-Kennzahlenset konnen Sie Ihre Vertriebsperformance optimal
verfolgen und verbessern.

Technische Implementierung: Installation und Konfiguration des Monitoring-Tools.
Regelmaliges Reporting: Strukturierte Berichte erstellen und verteilen.

Meetings planen: RegelmaRige Teammeetings zur KPI-Besprechung einfiihren.
Kontinuierliche Anpassung: Fortlaufende Analyse und Optimierung der Kennzahlen.
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6. Best Practices umsetzen

Realistische Ziele setzen: Ziele formulieren und kommunizieren.

Transparenz und Kommunikation férdern: Regelmafige Updates und offene Kommunikation.
Erfolge feiern: Erfolge dokumentieren und feiern.

Langfristige Planung: Langfristige Strategien entwickeln und kurzfristig anpassen.
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Unser Tipp:

Nehmen Sie diese Checkliste regelm&Rig zur Hand. Uberarbeiteten Sie sie im Hinblick auf lhren
individuellen Bedarf und anhand lhrer Erfahrungen.

So dient diese Checkliste Ihnen als Gedankenstiitze und Anleitung dafiir, wie Sie strukturiert vorgehen und
damit sicherstellen, dass Sie alle wichtigen Aspekte berlicksichtigen, um lhren Vertrieb nachhaltig zu
optimieren.
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