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Beschwerdestimulierung 354
Bestandskunden 190
Bestellmanagement 455
Bestellmenge 457
Bestellpunktverfahren 458
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Kundenpriorisierung 188
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Kundenumwandlungsrate 191

Kundenwert 25, 34, 45, 188

Kundenwiinsche 322
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Lieferantenbewertungsverfahren
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Finanzanalyse 434
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Marktprognosen 425
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Preistreppeneffekt 274
Preisverhandlung 281, 311
Preisverhandlungen 394
Preiswettbewerb 275
Printmedien 207

Priorisierung 188
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Responsecharakter 213
Responseelemente 208
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Routenplanung 197
Riickgewinnungsanalyse 33

S

Sales Enablement 95
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System Postwurf-Spezial 213
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Verhandlungsmanagement 193
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Vertriebsstrategie 99
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