


Warum so umstandlich ...

10:16 — Schulungstermin
erst jetzt beendet!

10:19 - Anruf erfglglos:
Mahler ist va@ 14:30 b}
15:30 wiedermIreicnoar.

Praserrtation dauert von
14:00 bis 16:00 Uhr

10:21 - Info vom Innendienst:
Bitte um Terminverschiebung
fur nachste Woche wg. Krankheit

10:32 - Anruf Kunde:
Das internationale Salesmeeting
dauert langer.

Neue Zeit: Hg @

Von Wrzburg nach Bamberg
in 30 Minuten ???

Wieder keine Gelegenheit zum Nach-
fassen der Messekontakte gefunden!

Vergessen, den Ansprechpartner
zu erfragen! Unprofessionell ...

TerminUberschneidung! Und auch noch
vergessen, um einen Alternativtermin zu
bitten. Koslovski total verargert ...

Zeitsituation des Reine Besuchszeit 15%
Auflendienstes
vor der Vertriebs- Wartezeit 5%

Reisezeit 50%

unterstitzung durch

communicall:

Biirozeit 30%




... wenn es auch einfacher geht?

Willkommen in lhrem Online-Kalender, Herr Bauer!

& MONTAG, 23.04.2007 =

Uhrzeit
9:00 - 10:00

10:45 - 11:45

12:30 - 14:30

16:30 - 17:30

17:45 - 18:30

HAUPTAUFGABENBEREICH 7 Aufgaben

Aufgabe

Telefonat H. Mahler, Fa. Meierkahn

wg. Verkaufstermin

und Stutzling schicken

o]
o Broschtre YSX 500 an Karlig, Jungbusch
o

Hotel Nurnberg fur Donnerstag / Freitag

buchen

Telefonat H. Milller, Fa. Gnofix @I

wg. Preisverhandlung

Titel

Fa. Kniep (Zentrale Wrzburg)
Vorstellung YSX 400
Teilnehmer: P. Kniep + H. Renner

Fa. Schmidt KG (Veitshochsheim) @D
Allgemeine Vorstellung fiir NEUKUNDE
Teilnehmer: Klaus Schmidt (GF) + Dieter Maisel (Produktionsleitg.)

Fa. Stihlgruber (Wiirzburg) @
Prasentation YSX 420 + Peripherie
Teilnehmer: Herr Werner (Konstruktion)

Fa. Hausmann (Bamberg) @D

Umsatzplanung 3. QRurtal

Teilnehmer: Dr. Krug (Cor']trolling) +
Jorg Armbruster (Produktentwicklung)

Fa. Hausmann

Tor 3, Westfligel

Fa. Intec (Hallstadt) @D
Vorstellung YSX 470
Teilnehmer: Hans Koslovski (GF)

Uber Bahnhofstr. fahren

wg. Sperrung.

Fortschritt ~ erstellt

100%

100%

100%

offen

Nachfassen GiveAways Messe bei Neuner @D offen

O

O

o Unbedingt Fa. Kuffner wieder checken,
geringer Umsatz letztes Quartal

O

Messekontakte nachfassen

100%

50%

H. Bauer

H. Bauer

H. Bauer

CC21: R. Hopf
H. Bauer
H. Bauer

H. Bauer

verantwortlich

CC21: R. Hopf

CC21: R. Hopf

CC21: R. Hopf

H. Bauer
CC21: R. Hopf
CC21: R. Hopf

CC21: R. Hopf

Zeitsituation des
Aufsendienstes
wihrend der Vertriebs-
unterstutzung durch

communicall:

Reine Besuchszeit 30%

Wartezeit 5%

Burozeit 25%

Infos von communicall:

8:45 - Anruf:

Fa. Johnhaupt hat angerufen. Hr. Becher
ist erkrankt, neuer Termin vereinbart am
04.05., 10:00 Uhr. Versuchen Ersatztermin
ZU vereinbaren.

10:04 - E-Mail:
Fa. Meierkahn, Hr. Mahler erreicht,
Termin am 11.05., 10.00 Uhr.

10:22 - SMS:

Ersatztermin Johnhaupt: Neuk. Schmidt
KG, Veitshochheim, Wiesenstr. 15, GF K.
Schmidt, PL Maisel. Viel Erfolg!

10:32 - Info:
Das internationale Salesmeeting bei
Fa. Hausmann (12:00 Uhr) dauert langer.
Neue Zeit: Heute 16:30 Uhr!
ASP: Dr. Krug (0175-25987520)
Jérg Armbruster

Dafr ist Prasentation bei
Fa. Stihlgruber bereits um 12:30 Uhr.
Herr Werner weil3 Bescheid.

10:39 - E-Mail:

wg. Verschiebung bei Fa. Hausmann mit
Fa. Intec vereinbart: Termin jetzt erst um
17:45 Uhr. Herr Koslovski wiinscht viel
Erfolg bei Fa. Hausmann, ist Nachbar vom
Produktentwickler J6rg Armbruster.

Frage: Abendessen mit Koslowski?
Tisch reservieren im Goldenen Hirsch
um 19:30 Uhr?

16:05 - Info:
KUffner nimmt nachstes Quartal
300 Sttick YSX 470.

Reisezeit 40%



communicall eroffnet Chancen!

Werthaltige Termine fur den AuBBendienst zu ver-
einbaren ist zeitintensiv und erfordert Kompetenz.
Durch unser Branchen Know-how, die systematische
Bearbeitung Ihres Marktes und die routenoptimier-

te Terminierung steigern wir die Produktivitat lhrer
Mitarbeiter im AuBendienst und sorgen fir eine hohe
Transparenz in der AuBendienststeuerung.

Ihr Vertrieb kann sich dann wieder auf seine wichtigste
Aufgabe konzentrieren: Das Verkaufen beim Kunden.

Ihr Vorteil ist die nachweisbar steigende Wertschop-
fung! Die Arbeit des Vertriebs wird effizienter, die
Besuchsplanung praziser, die Leistung hoher.

Das schldgt sich natdrlich auch in Zahlen nieder. Es
werden nicht nur Biro- und Reisezeit reduziert, die
reine Besuchszeit nimmt zu.

Als zusatzlicher Vorteil werden Kundeninformationen,
Gesprachsnotizen und Leads von uns direkt far Ihr
System digital erfasst. Bei allen Arbeiten sind die Vor-
gaben lhrer Vertriebsmitarbeiter fir uns richtungswei-
send. Das schafft Akzeptanz und bildet die Grundlage
fur eine erfolgreiche Zusammenarbeit. Durch unsere
unterstltzende Vertriebstatigkeit steigern Sie lhren
Umsatz und positionieren sich noch erfolgreicher
gegen den Wettbewerb.

Mehr Besuche = Mehr Angebote = Mehr Umsatz

Vergleichen Sie Ihre individuellen Zahlen mit den
Durchschnittswerten und tragen Sie sie in die beiden
rechten Spalten ein. Eine individuelle Berechnung lhrer

Derzeitiger

Durchschnitt im

AuBendienst

Situation und Ihrer Méglichkeiten erarbeiten wir gerne

auch direkt vor Ort mit Ihnen.
Sprechen Sie mit uns — es lohnt sich!

Steigerung mit

= lhr AuBendienst
communicall

Vor- und nachgela-
gerte Vertriebsta-
tigkeiten im Wert-
schopfungsprozess
sowie dessen prizise
Steuerung sind

unsere Starke.

Reisewochen pro Jahr 40 e
Reisetage pro Woche 3.5 R
Besuche Bestandskunden

. 2,7 3
pro Reisetag T T
Besuche Neukunden 0,3 0,5
pro Reisetag T T
Besuche Bestandskunden 0 o
pro Jahr 378 +21% 40 % 4
Besuche Neukunden 0 3 o
pro Jahr 42 +90% so .. % A8
Besuche eines

420 +33% 560 + %

AuBendienstlers insgesamt



Gemeinsam zum Erfolg

» Die Zukunft beginnt dann, wenn man den ersten Schritt tut!«

In uns finden Sie Ihren Leistungspezialisten, der lhre
Branche genau kennt und die Sprache lhrer Zielgrup-
pe spricht. Wir arbeiten im Vertriebsprozess so eng
mit Ihnen zusammen, dass jederzeit Transparenz und
Zielorientierung bestehen. Durch unsere systematische
Marktbearbeitung und kontinuierliche Unterstitz-
ung bei der Marktdurchdringung sorgen wir fir eine

erhohte Vertriebseffizienz bei personell gleichem Ein-
satz. hr AuBendienst wird stark entlastet und dadurch
erfolgreicher. Dabei gibt es bei uns keine vorgefer-
tigten Lésungen. Wir héren auf Ihre Wiinsche und
erarbeiten gemeinsam mit Ihnen die fir Sie optimale
Losung — individuell und flexibel.

Systematische
Professionelle | Marktdurchdringung
Messevor- und -
-nachbereitung
Mebr verkaufs-
n aktive Zeit
Nachbhaltig =
verstirkte
Kundenbindung
Entlastung des
Auflendienstes
|
Routenoptimierte
Besuchsplanun
p & - Erhohte Effizienz bei

gleichem Personaleinsatz

Sprechen Sie mit uns. Es lohnt sich.
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