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lhr Partner

Die APV-Zertifizierungs GmbH ist ein kundenorientiertes
Unternehmen, bestehend aus langjahrig erfahrenen und
qualifizierten Mitarbeitern und Auditoren.

Neben den Bereichen Dienstleistungen, Handel,
Handwerk und Industrie besteht ein weiterer grofer Teil
unserer Expertisen bei Zertifizierungs-, Prifungs- und
Seminarleistungen im Bereich Sozial-, Gesundheits- und
Bildungswesen sowie der Touristik-, Call Center- und
Finanzdienstleistungsbranche.

Gemeinsam mit uns steigern Sie lhre Vertriebsleistungen
und bekommen den Blick auf das Wesentliche.

Wie transparent sind die echten
Potenziale in lhrem Vertrieb?
Sie wollen im Vertrieb (z. B. Finanzdienstleister,

Call Center, Gesundheitswesen, Touristikunternehmen,
Handel etc.) gezielt an Ort und Stelle optimieren?

Ihr Ziel ist es, Kunden zu begeistern, Fehler zu vermeiden
und Prozesse einfacher zu gestalten?

Sie sind interessiert daran, Kundenpotenziale vor Ort
noch besser zu nutzen und neue Kunden zu gewinnen?

Losungsansatz
e Mit einem Vertriebs Check-Up C\p
durch die , Kundenbrille” direkt h

in die (Vertriebs)-Einheiten und
die Kundenerlebnisse vor Ort blicken.

e Dabei werden die Fihrungskréfte, Mitarbeiter und
Kunden eng involviert, z. B. im Rahmen von Interviews
und MalRnahmenentwicklung.

Aus Betroffenen werden Beteiligte, die nachhaltige
Kundenbeziehungen verbessern.

e Ganzheitliche Betrachtung in lhrem Unternehmen.

Wir finden die Punkte, die lhnen fiir
den Vertrieb von morgen weiterhelfen

Analyse von (Vertriebs-)Einheiten anhand wirtschaft-

licher und kunden-/mitarbeiterorientieren Daten

Vor-Ort-Gesprache mit Fiihrungskréften und Relevante Themen
Mitarbeitern aus Kundensicht

Beobachtung bzgl. indirekte Begleitung von Relevante Themen
Kundensituationen aus Vertriebssicht

Qualitative Befragung der Kunden direkt vor Ort &
Ergebnisbericht und Vorschlag fur Handlungsfelder schnelle
MaRnahmen-

»Express-Workshop“ mit Fiihrungskraften und MA entwicklung

zur Erarbeitung von MaRBnahmen und Quickwins

Klare Kriterien in einem
Vertriebs Check-Up

Kriterien zur Bewertung (auszugsweise)

e Anwendung des Beratungsprozesses

e Strukturierte Finanzanalyse

e Systematische Terminvereinbarung

e Abstimmung von Vertriebs- und Marketingaktionen
e Kompetenzen im Kundenkontakt

o Weiterempfehlungsmanagement

e Systematisches Vorgehen aller Vertriebseinheiten

Ilhr Mehrwert durch ein
Vertriebs Check-Up

e Steigerung der Vertriebsleistung, Qualitdt und Kunden-
und Mitarbeiterzufriedenheit, Eigenmotivation

e Zeitfresser finden und gewonnene Zeit nutzen

e Defizite an Schnittstellen reduzieren

¢ Direkte Verbesserungspotenziale (anders als bei
Mystery Shopping etc.)

e Neukundengewinnung

Wir freuen uns auf lhre Kontaktaufnahme, erstellen
lhnen gern ein individuelles Angebot und stehen fiir
ein personliches Gesprach jederzeit zur Verfiigung.



