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Sales Up!
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Status Quo

Fünf Faktoren treiben Umsatzrückgänge

Das Zusammenspiel der Faktoren verhindert ein effizientes und innovatives Foranschreiten von Unternehmen. 

Die Auswirkungen zeigen sich anhand von Umsatzeinbußen. 
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Zunehmender Wettbewerb

Neue Wettbewerber sowie die 

globale Expansion von 

ausländischen Unternehmen 

erodieren den Marktanteil 

etablierter Unternehmen.

Kundenerwartungen

Technologische Fortschritte 

und Trends erhöhen die 

Kundenerwartungen, 

beeinflussen die Nachfrage 

und führen bei Nichterfüllung 

zu verstärkter 

Kundenabwanderung.

Fehlender strategischer 

Fokus

Ohne klaren strategischen 

Fokus gehen Ressourcen in 

ineffizienten Prozessen 

verloren, was es 

Unternehmen erschwert sich 

von der Konkurrenz 

abzuheben und ihre Position 

zu festigen.

Mangelende 

Zukunftsfähigkeit

In dynamischen Zeiten ist 

Anpassung 

überlebenswichtig. 

Unternehmen, die zu langsam 

reagieren, sehen sich von 

agileren Wettbewerbern 

überholt und verlieren 

entscheidende Marktanteile.
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Schwachstellen operationeller Natur betreffen tägliche Aktivitäten und Prozesse und wirken auf die operative Effizienz des Unternehmens.

Interne Ineffizienzen



© 4C GROUP AG  |  Competent |  Creative  |  Change Driven  |  Customer FocusedSeite 3

Sales Up!

Sales Up! ist ein ganzheitlicher Ansatz, der Unternehmen unterstützt Umsatzrückgängen 

entgegenzuwirken

Sales 

Up!

Anpassung an Kundenerwartungen

Sales Up! identifiziert Schwachstellen in der 

Kundenbearbeitung und setzt daran an, um 

Kundenbindung zu erhöhen und 

Abwanderung entgegenzuwirken.

Wettbewerbsdifferenzierung

Sales Up! fokussiert sich darauf, 

Unternehmen dabei zu unterstützen, ihre 

Alleinstellungsmerkmale zu schärfen und 

klar zu kommunizieren.

Interne Ineffizienz

Sales Up! konzentriert sich darauf Prozesse zu 

optimieren und interne Ineffizienzen aus dem 

Weg zu räumen.

Förderung der Zukunftsfähigkeit

Sales Up! unterstützt dabei, die 

Anpassungsfähigkeit zu verbessern und 

Unternehmen fit für die Zukunft zu machen.

Strategischer Fokus

Sales Up! hilft Unternehmen klare übergeordnete 

Ziele zu definieren und diese in kohärente, 

umsetzbare Pläne zu übersetzen. 
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Sales Up!

Sales Up! setzt auf eine holistische Betrachtung des Vertriebsprozesses

Bedarfsanalyse
Durch Fokus auf Potenzial- & Ertragsanalysen, 

Fachkompetenzen der Vertriebsmitarbeitenden 

und umfassende Vorbereitung dieser, erlaubt 

Sales Up! Bedarfe zu erkennen.

Kontaktaufnahme
Durch Optimierung von Vertriebskanälen, Sales 

Prozessen, CRM-Systemen und dem 

Informationsmanagement ermöglicht Sales Up! 

einen effizienteren Kundenkontakt.

Kundenidentifikation
Durch Segmentierung, Lead-Generierung, 

Zielgruppenanalyse und Erstellung von Buyer

Personas konzentriert sich Sales-Up! darauf, 

gezielt potenzielle Kunden anzusprechen.
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Bedarfsabdeckung
Durch Anpassen der Preispolitik, Cross-Selling-

und Verkaufsförderungs-Aktivitäten, schafft 

Sales Up! es, Kundenbedürfnisse zu decken.

Verhandlung 
Durch Steigerung der Vorbereitung der 

Vertriebsmitarbeitenden, versetzt Sales Up! Sie 

in die Lage effektive Verhandlungen zu führen 

und maßgeschneiderte Lösungen anzubieten.

Kundenbindung
Durch Optimierung des Beschwerde-,und 

Kundenbeziehungsmanagements, der 

Kundenfeedback-Integration und des Follow-up

von Vertriebschancen erhöht Sales Up! die 

Wahrscheinlichkeit langfristiger Geschäfts-

beziehungen.
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Sales Up!

Sensibilisierung für vorhandene Störelemente und Beseitigung durch konkrete 

Maßnahmen

Phasen

Schritte

Inhalte

Interviews

Analyse

Maßnahmenentwicklung

Sales Check

2 - 4 Wochen

Sales Action

4 - 6 Wochen

Sales Performance & Control

2 - 4 Wochen

Rollout Support

Feedback

Ergebnis

_ Analyse des Vertriebsprozesses 

zur Identifikation von Störern 

durch Kombination aus 

Mitarbeiterinterviews und Analyse 

von Vertriebsdaten, um 

umfassendes Bild der aktuellen 

Vertriebsherausforderungen zu 

gewinnen

_ Bewertungs-Checkliste als 

Grundlage für Sales Up!

_ Datengestützte Lösungsentwicklung: Basierend auf den 

Erkenntnissen aus der Sales-Check-Phase werden gezielte 

Maßnahmen ermittelt, um die erkannten Störfaktoren anzugehen. 

Diese Maßnahmen sind datengetrieben und speziell auf die 

individuellen Bedürfnisse und Umstände des Unternehmens 

zugeschnitten, um maximale Wirkung zu erzielen

_ Actionable Insights: Verwendung der 

Erkenntnisse aus Sales-Check-Phase zur 

Formulierung gezielter Verbesserungs-

maßnahmen

_ Strategy development: Klare Strategie 

und Aktionsplan zur Beseitigung 

identifizierter Störfaktoren

_ Validierung und Erfolgs-

kontrolle durchgeführter 

Maßnahmen

_ Feedbackschleife zur 

kontinuierlichen Verbesserung 

des Verkaufsprozesses

_ Leistungsbericht: 

umfassende 

Bewertung der 

Vertriebsleistung, 

die Wirksamkeit 

der implementierten 

Maßnahmen aufzeigt
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