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D E t h Si f l i h

BESSER  BERATEN.

Dennso Experten machen Sie erfolgreicher

Dennso Management Consulting

Wir sind Ihre Spezial-Unternehmensberatung für wert-
orientiertes Management. 

F hli h S h k E fü

Unsere Kunden bestätigen:

„Die Dennso Management Consulting zeichnet sich 
d h f d K h h I i

g g

Fachliche Schwerpunkte unserer Experten für 
Profitability & Cost Management sind Prozesse, 
Methoden und betriebswirtschaftliche Lösungen für 
Beschaffung, Vertrieb und Unternehmenssteuerung.

durch umfassende Kompetenz, hohe Integrations-
fähigkeit und praxisgerechte Lösungen aus.“
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Strategien und Methoden
Organisation und Prozesse
Kostensenkung & Lieferantenmanagement

Beschaffung

Kosten senken
Betriebs-
wirtschaftliche 
Lösungen und 
Systeme&
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at Kostensenkung & Lieferantenmanagement 

Marktbearbeitung
Ertragsteigerung
Organisation und Prozesse

Vertrieb

Kosten senken

+ Umsatz steigern

+ Innovationskraft verbessern

+ L i t fähi k it höh
St
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Unternehmens- und Prozesssteuerung
Methoden und Systeme

Organisation und Prozesse
Kunden- und Produktprofitabilität

Controlling

+ Leistungsfähigkeit erhöhen

= Ihr Erfolg: Messbare Ergebnisse
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Methoden und Systeme
Planung und Budgetierung



Üb bli k üb d Di tl i t tf li i V t i bÜberblick über das Dienstleistungsportfolio im Vertrieb

Unsere Methodenkompetenz 
und Erfahrung führen Sie zum Erfolg Unsere Leistungen

Das Beratungsspektrum der Dennso umfasst sämtliche 
strategischen und operativen Aufgabenstellungen des 
Vertriebs.

und Erfahrung führen Sie zum Erfolg

Umfassendes Spektrum erprobter analytischer 
und strategischer Methoden

g

Wir arbeiten für die Top-Unternehmen verschiedenster 
Branchen. Die Entwicklung und Einführung von Best in 
Class-Performance Management Methoden sind unser 
Tagesgeschäft.

Langjährige Erfahrung in allen Aufgaben-
stellungen der Vertriebsorganisation und 
-optimierung

Die Dennso Management Consulting GmbH ist seit vielen 
Jahren auf die Beratung im Bereich Vertrieb spezialisiert und 
verfügt über umfangreiche Erfahrung in der Konzeption und 
Realisierung anspruchsvoller Lösungen. Hierzu setzen wir 
ein umfangreiches Methodenspektrum ein

Umfassende Systemlösungen, u.a. für 
Vertriebssteuerung,-scontrolling, Datamining, 
Geo-Analyse / Gebietsoptimierung, Prozess-
und Kapazitätsmanagement ein umfangreiches Methodenspektrum ein.

Unsere Beratungsarbeit geht dabei über die Konzeption weit 
hinaus. In unseren Projekten sind wir regelmäßig eng in die 
Umsetzung eingebunden und arbeiten Seite an Seite mit 
Führungskräften und Mitarbeitern an der Realisierung

und Kapazitätsmanagement

Führungskräften und Mitarbeitern an der Realisierung 
erfolgreicher Lösungen, bis hin zur Übernahme von 
Aufgaben im Outsourcing.

Vertriebsmethoden und -systeme
Markterschließung & Vertriebsoptimierung

Vertriebssteuerung
K d / d S ti t fit bilität
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Kunden-/ und Sortimentsprofitabilität



Ziele und Aufgabenbereiche für 
d A fb i V t i b t lliden Aufbau eines Vertriebscontrollings

Vertriebscontrolling Ziele Inhalte für den Aufbau
eines Vertriebscontrollings

Transparenz über wesentliche Input- und 
Outputgrößen im Vertriebsprozess schaffen

P t i l k

Zielkonformes Kennzahlensystem 
sowie dazugehörige Methodik aufbauen

S l K hl id ifi i

g eines Vertriebscontrollings

Potenziale erkennen

Plan-Ist-Vergleiche steuerungsrelevanter 
Kennzahlen unterstützen

Operative Steuerungsaufgaben des

Steuerungsrelevante Kennzahlen identifizieren 
sowie Datenquellen definieren

Reportingstruktur und -inhalte festlegen
Operative Steuerungsaufgaben des 
Vertriebsmanagements sicherstellen

Frühwarnindikatoren definieren und entsprechende 
Steuerungsmaßnahmen ableiten

Indikatoren (Kennzahlen) als „Frühwarnsystem“ 
bereitstellen

Planungs- und Steuerungsprozesse festlegen
g

Erfolgskontrollen für vertriebliche Maßnahmen 
implementieren
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Ein durchgängiges Vertriebscontrolling sollte 
t t i h d ti A kt b i h ltstrategische und operative Aspekte beinhalten

V t i b t lliVertriebscontrolling

Strategisches Vertriebscontrolling Operatives Vertriebscontrolling

Langfristige Sicherstellung von 
Erfolgspotenzialen für definierte 
Geschäftsfelder nach Kundengruppen, 
Sortimenten Vertriebssystemen

Vertriebsergebnisrechnung

Kundendeckungsbeitragsrechnung

ProduktdeckungsbeitragsrechnungSortimenten, Vertriebssystemen

Kontrolle / Planung der Grundprämissen

Marketing-Mix- und Organisations-Audit

Produktdeckungsbeitragsrechnung

Steuerungssysteme

Steuerung der Vertriebsmitarbeiter 
bzw. der Vertriebsaktivitäten
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Struktureller Aufbau eines Vertriebscontrollings; 
B i ht d St bBerichts- und Steuerungsebenen

Zielvorgaben, 
SteuerungsmaßnahmenSteuerungsmaßnahmen

Berichts-
ebene 1

Management

Kunden- Berichts-

Segmente Gruppen

Berichts
ebene 2

Kunden 
Berichts-
ebene 3

Datenverdichtung, 
Datenbereitstellung
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Datenbereitstellung



Das Vertriebscontrolling basiert 
f i b ti t K hl tauf einem abgestimmten Kennzahlensystem

Kennzahlenbeispiele:

Vertriebscontrolling Kennzahlensystem

Erfolg der Effizienz der Erfolgsträger 

Strukturanalyse Wirtschaftlichkeitsanalyse Lageanalyse

V t i b t kt M kt t kt
g

Vertriebsaktivitäten Vertriebsorganisation
g g

(Segmente)

Marktanteil

Var. Vertriebskosten

Vertriebskostenstruktur

Eigener Umsatz

Verkaufsergebnis

Netto Verkaufserg.

Personaleffizienz

Umsatz

Produktgruppenanteil

Umsatz A-Artikel

Umsatzentwicklung 

Umsatz Periode t

Vertriebsstruktur Marktstruktur

Rel. Marktwachstum

Ges. Vertriebskosten

Umsatz je Artikelgruppe

Gesamtumsatz

Umsatzstruktur

Neu-, Altkunden

Anzahl Kunden

Branchenumsatz

Kundenstruktur

Umsatz

DB A-Artikel

Umsatz A Artikel

DB-Steuerung

Eingesetzte MA

Umsatz

Eing Akquisitionsk

Auftragseffizienz

Gesamtumsatz

Umsatz A-Kunde

Gesamtumsatz

Kundengruppenanteil

Umsatz Basisperiode

DB Volumen

SGE-Entwicklung

Gesamtumsatz Anzahl Kunden Umsatz A-Artikel Eing. Akquisitionsk. Gesamtumsatz DB-Volumen
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Ausgewählte operative Instrumente 
fü di St d V t i b

Mögliche Bestandteile eines operativen Vertriebscontrollings

für die Steuerung des Vertriebs

g p g

Vertriebs-Cockpit Management-Berichte

Status Vertriebsprozess:Status Vertriebsprozess:
Handlungsbedarf im After -Sales Bereich (Beispiel)

Akquisitionsvorbereitung Angebots- und 
Auftragsmanagement

Implementierung und 
After Sales

Status:
Hohe Teilnahme der KB ´s 
an den Marktmeetings

Besuch von Zielgruppen in 
den Instituten im Plan

Status:
Text

Text

Text

Text

Status:
Text

Text

Text

Text

Inhaltsverzeichnis

0. Status Überblick

1. Vertriebsprozess

a. Akquisitionsvorbereitung
b. Angebot- und Auftragsmanagement

72© FinanzIT07.07.2006

Maßnahmen:

Neue Kampagnenplanung 
in Vorbereitung

Text

Ma ßnahmen:

Maßnahme 1

Text

Maßnahmen:

Ma ßnahme 1

c. Implementierung und After-Sales
2. Übergreifende Steuerungsfelder

a. Relationship-Management
b. Beschwerde- und Anforderungsmanagement
c. Kosten- und Erlösmanagement
d. Planung und Steuerung

3. Maßnahmen
Anlage

Ein Management-Bericht ist eine aktuelle, monatliche 
„Statusübersicht“ des Vertriebs, in der Entwicklungen 

Ein Vertriebs-Cockpit dient der flexiblen Auswertung 
und Analyse von Vertriebskennzahlen auf verschie-

71© FinanzIT07.07.2006

aufgezeigt, Handlungsfelder identifiziert und Maß-
nahmen abgeleitet werden.

Grundlage des Management-Berichts sind die 
Ergebnisse aus dem Vertriebs-Cockpit“

denen Ebenen. Es wird für spezifische Anforder-
ungen entwickelt und angepasst und kann von einer 
kostengünstigen Excel-basierten Lösung bis zu einer 
Business Intelligence Lösung bzw. einem 
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Ergebnisse aus dem „Vertriebs-Cockpit .g g
Management-Informations-System reichen.



Identifizierung von Produktivitätspotenzialen im 
V t i b f B i b t h d V t i b i f tiVertrieb auf Basis bestehender Vertriebsinformationen

Marktanteile Neue Kunden Im bestehenden Gebiet M kt
Verkaufs
-leistung 
erhöhen

erhöhen 
(Frage „Wo?“) Bestehende 

Kunden

Im bestehenden Gebiet

Im neuen Gebiet

Erhöhung der

Markt-
analyse

Produktive

Erhöhung der 
aktiven Ver-
kaufszeit

Entlastung von 
unproduktiven Tätigkeiten

Zeit auf wichtige 
Akquisitionsschritte Zeit

Vertriebs-
produktivität
steigern

Produktive 
Vertreterzeit 
erhöhen 
(Frage: „Wie?“)

Erhöhung der 
Effizienz

Akquisitionsschritte 
konzentrieren

Attraktive 
Kunden/Segmente 
bearbeiten

Zeit-, 
Tätigkeits-, 
und Ablauf-
analyse

Erhöhung der         
Anzahl Vertriebs-
mitarbeiter

bearbeiten

Durch andere Formen 
der Betreuung

Kosten 
senken

Verkaufskosten

Administrative 

Ausschöpf-
ungsanalyse
Zeit-, Ablauf-
Tätigkeits-, 

Neue Kunden 
gewinnen

Bestehende Kunden 
pflegen
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Kosten analyse
p g



Der nächste Schritt: 
L Si ö li h k

Unsere Erfahrung – Ihr Erfolgsmotor

Lernen Sie uns persönlich kennen

Mehrwert schaffen – Kundenreferenzen g g

„Wir waren mit den Arbeiten der Berater sehr 
zufrieden…“ 
(Finanzdienstleister)

Unsere Kunden sehen insbesondere die Verbindung 
von betriebswirtschaftlichem Know-how und IT-
Kompetenz als besonderen Vorteil in der Zusammen-( )

„Das Ergebnis war hervorragend, unsere 
Erwartungen wurden übertroffen.“ 
(Energieversorger)

p
arbeit mit Dennso.

Finden auch Sie im persönlichen Gespräch 
h i i Si d Ih P j kt f l i h

„Wir empfehlen die Dennso Management 
Consulting für ähnliche oder andere Projekte.“ 
(Luftfahrtindustrie)

heraus, wie wir Sie und Ihr Projekt erfolgreich 
machen können:

Überblick über Vorgehensweisen und Methoden der 
Dennso Management Consulting

„Zielorientiertheit, Effizienz und Präzision zeichnet 
die Fa. Dennso aus.“ 
(Verarbeitendes Unternehmen)

Dennso Management Consulting

Vertiefende Darstellung unserer Arbeit an 
ausgewählten Projektbeispielen

„Die Projekte wurden erfolgreich abgeschlossen. 
Definierte Projektziele und Meilensteine wurden 
stets eingehalten bzw. erfüllt.“ 
(Automobilindustrie)

Diskussion Ihrer Anforderungen und der 
Zusammenarbeit bei der Realisierung Ihres 
Projektes
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(Automobilindustrie)



Ih P tIhr Partner

Seit über 10 Jahren beraten und unterstützen wir 
Entscheider und Führungskräfte bei der GestaltungEntscheider und Führungskräfte bei der Gestaltung 
wettbewerbsüberlegener Strategien und deren 
operativer Umsetzung.

Wir machen Potenziale
cash-wirksam
systematisch - schnell - treffsicher

Dennso Management Consulting GmbH

Geschäftsführer: H. Gerndt, G. Hasselmann, M. Zipser
Neuer Wall 75, D-20354 Hamburg
Telefon:+49 (0)40 - 36 97 59-0, 
Fax: +49 (0)40 - 36 97 59-19
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( )
E-Mail: kontakt@dennso.de

B  E S S E R    B E R A T E N .

Ziele erreichen.


