. REFEREN ZEN

»Wir schatzen die unkomplizierte und flexible
Zusammenarbeit mit Geobiz.de. Marktanalyse-
und Gebietsrestrukturierungsprojekte sind somit
sehr zeitnah zu realisieren.”

[

.Die geographischen Potentialanalysen haben
einen betrachtlichen Teil zur Umsatzsteigerung
unseres Mittelstandskunden beigetragen.”

[
]

,Nur selten findet man eine so individuelle Lésung und
zligige Bearbeitung fur unsere vertrieblichen
Aufgabenstellungen”

[ ]

.Geobiz.de hat es geschafft, umfangreiche
Firmen- und Marktdaten aufzuarbeiten

und Ubersichtlich zu prasentieren. Die
erstellten Landkarten waren eine wesentliche
Entscheidungsgrundlage fur den Vorstand
und die Geschéftsfuhrung.”

[ ]
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Ein wesentliches Hilfsmittel zum Erkenntnisgewinn ist die
Visualisierung von Daten auf Landkarten, Charts oder in
Diagrammen.

Was wir fiir Sie tun kénnen:

» Aufbereitung von Daten

¢ Visualisierung lhrer Kunden auf der Landkarte

» Standortdarstellung von Mitarbeitern

* Kundenbeziehungen analysieren

* Entfernungen Ihrer Kunden zum Standort berechnen
* Umsétze mit geeigneten Verfahren darstellen

(ABC Analyse, Klassen Analyse, nach Produktgruppen,

Umsatzentwicklung...)

« Marktdaten abbilden und Potentiale erkennen
(,,weiBe Flecken”)

* Marktdaten mit lhren Umséatzen vergleichen
(Portfolioanalyse, multivariate Darstellung)

* Gemeinsam Schwachpunkte in der Kundenbetreuung
lokalisieren

[] hohes Potential / hoher Umsatz

[] geringes Potential aber hoher Umsatz
[] geringes Potential und geringer Umsatz
["] hohes Potential aber geringer Umsatz

“weiBe Flecken”
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Unser Ziel ist es, fur Sie eine bessere Marktabdeckung durch
optimale Erreichbarkeit der Kunden und Potentiale zu schaffen.
Die Erreichbarkeit kann durch Anpassung von
Vertriebsgebieten oder ,Kunden-Mitarbeiter* Zuordnungen
realisiert werden. Unsere Leistungen:

« Optimierung lhrer Gebiete im Hinblick auf
Kundenerreichbarkeit

« Balancierung der Gebiete nach Potential und/oder
Anzahl Kundenbesuche, etc.

¢ Beriicksichtigung von bestehenden und
,historisch gewachsenen“ Strukturen

+ Aufteilen von Gebieten

+ Verteilen von ,.freien“ Gebieten/Kunden
(z.B. bei Ausfall von Mitarbeitern)

* Zuordnen/Verteilen von Kunden auf
Key Account Manager

Wir stellen Ihnen Planungsvarianten als Grundlage fir die
Diskussion mit dem AuBendienst und den Entscheidungstréagern
zur Verflgung.
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UMSETZEN

Nur wer sein Gebiet genau kennt, kann das vorhandene
Potential optimal ausschopfen. Auch der AuBendienst sollte
einen erkennbaren Nutzen haben - nur so kann Akzeptanz
erreicht werden.

Fir Sie und lhren AuBendienst erstellen wir:

* Detaillierte Gebietskarten in gedruckter Form fiir den
AuBendienst

* Gedruckte Wandkarten fiir den Vertriebsinnendienst
(z.B.Postleitzahlkarten)

+ Kunden-/Ubergabelisten

¢ Klickbare Potentialkarten und spezielle
AuBendienstsoftware (Desktop/Mobile)

¢ Verkniipfung der klickbaren Karten mit Kundendaten
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