Inhaltsverzeichnis

Geleitwort von Swiss Marketing (SMC)
Vorwort zur 4. Auflage

Einleitung

Der Konzeptraster

Der Aufbau eines Verkaufsplanungskonzepts
Was versteht man unter Verkauf und Marketing?
Die Entwicklungsstufen des Verkaufs

Die Eingliederung des Verkaufs in das Marketing
Spannungsfeld im Verkauf

Was versteht man unter dem Begriff Markt?

Die Marktteilnehmer

Entwickiung vom Relationship-Marketing zum
Customer Relationship Management

S
CONOORWN =

Zusammenfassung
Repetitionsfragen

Ausgangslage / Situationsanalyse
Die Analyse der Ausgangslage
SWOT: das Instrument zur Analyse
Kundenertragsanalyse

NN NN
WK —

Zusammenfassung
Repetitionsfragen

Verkaufsziele

Erarbeitung von Zielgrossen im Verkauf
Arten von Verkaufszielen

Die Operationalisierung von Verkaufszielen

W ww
wWN —

Zusammenfassung
Repetitionsfragen

4 Verkaufsstrategien - Strategisches Geschaftsfeld
41 EinfUhrung

4.2 Produktselektion — WAS

4.3 Kundenselektion - WEM

4.4 Key-Account-Management

4.5 Feldgrosse

4.6 Hilfsmittel zur Entscheidungsfindung

Zusammenfassung
Repetitionsfragen

5 Gestaltung der Verkaufskontakte

5.1 Kontaktqualitat

5.2 Kontaktquantitdt

5.3 Kontaktperiodizitat

5.4 Berechnung der Anzahl der Mitarbeitenden im Verkauf

Zusammenfassung
Repetitionsfragen

Priméare Verkaufsplanung
6.1 Umsatz, Absatz- und DB-Planung
6.2 Einsatzplanung

Zusammenfassung
Repetitionsfragen

7 Sekundare Verkaufsplanung |

7.1 EinfGhrung in die Verkaufsorganisationsplanung

7.2 Ziele der Verkaufsorganisation

7.3 Gliederung der Verkaufsorganisation

7.4 Organisationsformen

7.5 Hilfsmittel der Organisation

7.6 Die Ablauforganisation

7.7 Die Reorganisation von Unternehmen oder Bereichen

Zusammenfassung
Repetitionsfragen

Bibliografische Informationen
http://d-nb.info/1036386503

digitalisiert durch


http://d-nb.info/1036386503

Sekundare Verkaufsplanung Il 97

8.1 Die Auswahl von Verkaufsmitarbeitenden 97
8.2 Wie kénnen Mitarbeitende im Verkauf motiviert
werden? 99
8.3 Die Ausbildung der Mitarbeitenden im Verkauf 102
8.4 Die Planung der Verkaufshilfsmittel 105
8.5 Berufe im Verkauf 106
Zusarnmenfassung 108
Repetitionsfragen 109
9 Verkaufskosten- und Budgetplanung 110
9.1 Einflhrung 110
9.2 Verkaufskostenplanung 111
9.3 Verkaufskostenbudget 115
Zusammenfassung 117
Repetitionsfragen 118
10 Kontroliptanung 119
10.1  EinfGhrung 119
10.2  Verkaufskontrolle 121
Zusammenfassung 124
Repetitionsfragen 124
Anhang 125
Antworten zu den Repetitionsfragen 126
Literaturverzeichnis 135
Glossar 136

Stichwortverzeichnis 141



