Commercial Excellence

Approach

Nicht mehr Initiativen:
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Mehr Zusammenspiel aller Vertriebsbeteiligten.

Woran CSOs den Handlungsbedarf erkennen

o

Pricing verpufft
im Rabatt

Listenpreise stehen.
Nettopreise nicht.

Wachstum ohne
klaren Fokus

Uberall ein bisschen.
Nirgends entschieden.

A

KAM-Pline ohne
Pipeline-Wirkung

Viel Planung.
Wenig Bewegung.

S

CRM voll,
Steuerung leer

Viele Daten.
Wenig Entscheidungen.

Y

Forecast als
Hoffnungswert

Commitment ersetzt
Evidenz.

5

Initiativen starten —
und versanden

Viel Aufbruch.
Wenig Verankerung.

In vier Schritten zur wirksamen Commercial Engine

MATURITY DIAGNOSTIC

Strategie

Governance Daten llp

Gesamt-Reifelevel 2,1/5 Reife-
analyse

FUR IHR MANDAT CSO - Head of Sales

clemens.oertel@strat-exx.com

Zielbild &
Roadmap
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Operative
5 Aktivierung

@ B2B-Industrie - multi-country

15/2

im Team

v

Pipeline Coverage

Verankerung

Top-Kunden Ausschopfung

Governance & Cadence

Schematische Darstellung - Muster-Werte

www.strat-exx.com



Commercial Excellence
Operating Modell

Wenn Umsatz, Marge und Pipeline besser
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werden sollen, muss die kommerzielle Funktion

als Betriebssystem geflihrt werden.

Sieben Stellhebel — ein Betriebssystem

Segmentierung
& Fokus
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Wo wollen wir gewinnen -
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Leadership

Cadence und wo nicht?

Wer entscheidet, priorisiert 3
und halt nach? o
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PROFITABLE ,_
Sales Ops & T — GROWTH ) . . -
Data : ENGINE :
. Mehr Umsatz. :
Haben wir eine steuerungs- Bessere Marge.
fahige Datenbasis? Stabile Pipeline.
Coverage & Pipeline &
Channels Forecast

Passt die Vertriebs-

kapazitat zum Potenzial? und welche nur Aktivitat?

Worauf das Betriebssystem einzahlt (Auswahl)

a0 7

Mehr Marge durch Hohere Win Rate &
bessere Preisrealisierung Pipeline-Qualitit

Wachstum in den
richtigen Feldern
Wert durchsetzen. Richtige Chancen.

Rabatte senken.

Fokus scharfen.

Potenzial heben. Besser gewinnen.

FUR IHR MANDAT CSO - Head of Sales @ B2B-Industrie - multi-country

clemens.oertel@strat-exx.com )

Welche Chancen sind real -

Pricing &
Marge

Wo realisieren wir Wert -
und wo verschenken?

KAM &
Accounts

Welche Kunden verdienen
welche Bearbeitung?

24
Wirksame Organisation
und klare Fithrung

Fahigkeiten entwickeln.
Nachhaltig verankern.

www.strat-exx.com



