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D M t C lti G bHDennso Management Consulting GmbH

Die Dennso Management Consulting ist eine Spezial-
Unternehmensberatung für wertorientiertes Management 

Automobilindustrie

Handel und Dienstleistungen

Energiewirtschaft

g g
mit den Schwerpunktbereichen Beschaffung, Vertrieb und 
Unternehmenssteuerung. 

Kosten senken

Elektrotechnik, Maschinen-, Anlagenbau

Investitions- und Konsumgüterindustrie

Banken und Finanzdienstleister

Umsatz steigern

Innovationskraft verbessern

Leistungsfähigkeit erhöhen

Strategie & Organisationsentwicklung

Beschaffung ControllingVertrieb

Einsatz praxiserfahrener Consultants (BWL / Ing.) mit 
ausgeprägter Beratungserfahrung in ihrem Fachgebiet 
und umfangreicher Linienerfahrung in Industrie

Leistungsfähigkeit erhöhen

Beschaffung ControllingVertrieb

Strategien
und Methoden

Organisation
und Prozesse

Unternehmens-
und Prozess-
steuerung

Methoden

Marktbearbeitung

Ertragsteigerung

Organisation 

und umfangreicher Linienerfahrung in Industrie, 
Handels- und Dienstleistungsunternehmen

Beratung führender nationaler und internationaler 
Unternehmen sowie des Mittelstands bei der aktiven 
Gestaltung ihrer Zukunftund Prozesse

Kostensenkung
und Lieferanten-
management 

Methoden 
und Systeme

Planung
und Budgetierung

und Prozesse

Kunden- und 
Produktprofitabilität

Gestaltung ihrer Zukunft 

Mitglied im Bundesverband Deutscher 
Unternehmensberater (BDU) e.V.

CMC zertifiziert durch International Council of 
M t C lti I tit t (ICMCI)
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Betriebswirtschaftliche Lösungen und Systeme Management Consulting Institutes (ICMCI)



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.

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 g p

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 

Ü

und Kapazitätsmanagement

erfolgreicher Lösungen, bis hin zur Übernahme von 
Aufgaben im Outsourcing.Strategisches Einkaufsmanagement

Operative Beschaffung und Prozesse

Beschaff ngscontrolling Einka fsste er ng

Vertriebsmethoden und -systeme

Markterschließung & Vertriebsoptimierung

Vertriebssteuerung

K d / d S ti t fit bilität
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Beschaffungscontrolling, EinkaufssteuerungKunden-/ und Sortimentsprofitabilität



Unternehmenswachstum wird häufig durch 
i h d A hö f P t i l li iti tunzureichendes Ausschöpfen von Potenzialen limitiert

Nichterkennen der 
Nichterkennen von

Nichterkennen der 
Nichterkennen vonNichterkennen von

Kundenanforderungen
(Erwartung an
Produkt/Service)

Nichterkennen von 
Potenzialen bei 

Bestandskunden

M l d

Kundenanforderungen
(Erwartung an

Produkt / Service)

Nichterkennen von 
Potenzialen bei 

Bestandskunden

Nichterkennen von 
Potenzialen bei 

Bestandskunden

M l d Unzureichendes Aus-
schöpfen bestehender 
Kundenbeziehungen

Mangelnde 
Identifikation von 

Wachstumsfeldern
Typische 

Problemfelder

Unzureichendes Aus-
schöpfen bestehender 
Kundenbeziehungen

Unzureichendes Aus-
schöpfen bestehender 
Kundenbeziehungen

Mangelnde 
Identifikation von 

Wachstumsfeldern
Typische 

Problemfelder

Mangelndes 
Generieren 

von Neukunden

Problemfelder 
im VertriebIntransparenz 

über Erfolgsfaktoren 
des spez. Geschäftes

Mangelndes 
Generieren 

von Neukunden

Mangelndes 
Generieren 

von Neukunden

Problemfelder 
im VertriebIntransparenz 

über Erfolgsfaktoren 
des spez. Geschäfts von Neukundenp

Fehlende Kennzahlen
zur Bewertung der 
K d t i l

Dominanz der 
Innenorientierung 

(Auftragsschreibung)

von Neukundenvon Neukundenp

Fehlende Kennzahlen
zur Bewertung der 
K d t i l

Dominanz der 
Innenorientierung 

(Auftragsschreibung) Kundenpotenziale(Auftragsschreibung) Kundenpotenziale(Auftragsschreibung)
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Probleme der Potenzialerkennung & -realisierungMangelnde Regelung und Steuerung der VertriebsorganisationLegende:



Wi i l Z it b i t Ih A ß di t f d St ß ?Wie viel Zeit verbringt Ihr Außendienst auf der Straße?

Arbeitszeit eines ADM „auf der Straße“ in 
Prozent der Gesamtarbeitszeit im Verhältnis 
zu den gefahrenen Kilometern pro Jahrzu den gefahrenen Kilometern pro Jahr

50%140.000

km

63%50.000

60 000 75%

88%70.000

60.000 75%

1) Annahme: Durchschnittsgeschwindigkeit von 45 km/h, 
40 Stundenwoche, 220 Arbeitstage pro Jahr
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Wie hoch sind die Kosten 
j K d b h fü Ih V t i b it b it ?je Kundenbesuch für Ihre Vertriebsmitarbeiter?

Gesamtkosten eines Außendienstmitarbeiters 
(ADM) je Besuch pro Jahr in EUR 

ADM Kosten

60.000 80.000 100.000 120.000 140.000

Besuche

20 3.000 4.000 5.000 6.000 7.000

50 1.200 1.600 2.000 2.400 2.800

100 600 800 1.000 1.200 1.400

150 400 533 667 800 933
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V SCAN360° Ih W E f lV-SCAN360° - Ihr Weg zum Erfolg

Umfassendes, schnelles „Scannen“ und Bewerten 
aller Potenzialfelder mit den Beteiligten

E
in

sp
ar

p
o

te
n

zi
al

e

Selektion der Maßnahmen nach Fokus 
(z.B. Quick-Win-Maßnahmen, strategische 
Potenziale ,etc.)

Realisierungsaufwand

Maßnahme detaillieren

Lieferanten selektieren

Projektplanung für die Maßnahmenumsetzung

Jan. Feb. M ä rz April Mai

Methodeneinsatz vorbereiten

Lieferantenansprache

…

…

…

…
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Mit V-SCAN360° werden alle Potenzialfelder 
i V t i b t ti h t htim Vertrieb systematisch untersucht

Aufgabe der 360° Potenzialanalyse ist 
es, für jeden Vertriebsbereich die 
Nutzung möglicher Optimierungshebel 
systematisch zu bewerten und zu 
erschließenTransparenz

Die standardisierte Vorgehensweise 
ermöglicht eine schnelle und effiziente 
Analyse, eine Festlegung der Potenzial-

Transparenz
schaffen

Markt-
potenziale 

hö fKunden- Analyse, eine Festlegung der Potenzial
zielgrößen und eine Definition der 
Maßnahmen

V-SCAN360°

ausschöpfen

V t i b

Kunden-
profitabilität

steigern

Vertriebs-
strukturen
optimieren

Vertriebseffizienz
erhöhen Rahmen-

bedingungen 
gestalten

erhöhen
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Von den potenziellen Kunden konnten 
1% d U h ?nur ca. 1% gewonnen werden – Ursachen? 

Vertriebstrichter

Identifikation

e t ebst c te

500 Firmen wurden angesprochen

742 potenzielle Kunden wurden identifiziert

Ansprache

Besuch

500 Firmen wurden angesprochen

Eine erste Diskussion / Besuch erfolgte bei 46 Firmen

Konkretisierung
Eine Konkretisierung erfolgte für 27 Firmen

Ein Angebot rde für 26 Firmen erstellt

Verhandlung

Angebot
Ein Angebot wurde für 26 Firmen erstellt

Verhandlungen wurden mit 20 Firmen geführt

Auftrag 8 daraus resultierende Aufträge

5 K d k t l f i ti b d d
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Bindung 5 Kunden konnten langfristig gebunden werden



Analyse der regionalen 
M ktb b it (R i l R di l l )Marktbearbeitung (Regionale Radialanalyse)

Geographische Erreichbarkeit der Kunden 
i d V t i b bi tin den Vertriebsgebieten

Wesentliche regionale Märkte können nur mit 
erheblichem Reiseaufwand bearbeitet werden und 
können z B aufgrund der Gebietsstrukturen nichtkönnen z.B. aufgrund der Gebietsstrukturen nicht 
ausgeschöpft werden..

Reorganisation der VertriebsgebieteReorganisation der Vertriebsgebiete

Unbearbeitetes Grenzgebiet 
z.B. Apel / Lange / Schmidt

Entfernungen
im Vertriebsgebiet

75 km
100 km
200 km
300 km

p g

Ungünstige Lage des Standortes 
z.B. Müller

50 km
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Die Analyse der Kundenrentabilität zeigt 
h bli h P t i l G i t i ferhebliche Potenziale zur Gewinnsteigerung auf

bn
is 220%

Verlustkundenstruktur
Profitable Grenz-

k dB
et

rie
bs

er
ge

b

Verlustkunden

Kunden kundenB

100% 100% Betriebsergebnis

1627 2941

Top-A A B C D

10 22 68 78 1136

Gesamt 1314

Anzahl Kunden

Mit 1627 rentablen Kunden werden 207% Gewinn erzielt

1627 2941

Mit 1314 Verlustkunden (44,7%) werden 107% Punkte  Verlust verursacht

Zu den Verlustkunden gehören häufig auch Key Account Kunden!
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S h SiSprechen Sie uns an

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

Dennso berät und unterstützt Entscheider und 
Führungskräfte bei der Gestaltung wettbewerbs-
überlegener Strategien und deren operativen 
Umsetzung.Umsetzung.

Diese Ziele erreichen wir mit

Gan heitlichen Lös ngenGanzheitlichen Lösungen

Faktenorientierten Entscheidungen

Praxiserfahrenen BeraternPraxiserfahrenen Beratern

Verantwortlicher Realisierung

Dennso Management Consulting GmbH

Partner: H. Gerndt, G. Hasselmann, M. Zipser

D-20354 Hamburg, Neuer Wall 75

Telefon: 040 / 36 97 59-0, Telefax: 040 / 36 97 59-19

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

E-Mail:kontakt@dennso.de, Internet: www.dennso.de


