Vertrieb systematisch aufbauen -
Architektur entwickeln und witksam umsetzen

In vielen Unternehmen Ist Vertrieb gewachsen, aber nicht gebaut.
Prozesse sind unklar, Rollen unscharf, Steuerungsinstrumente fehlen oder greifen nicht.

Prozesse und Erfolge sind abhangig von Einzelpersonen.
Doch Wachstum bleibt zufallig und wirkt strategisch wenig steuerungsfahig.

Vertrieb braucht Struktur, unabhangig von Personen. Und Menschen, die in dieser
Struktur wirksam arbeiten wollen. Genau hier setzt Holism an.
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1. Transparenz schaffen
Bestehende Vertriebsprozesse, Rollen, Schnittstellen und
Instrumente analysieren. Engpasse, Abhangigkeiten und
fehlende Steuerungslogik sichtbar machen.
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2. Ordnung herstellen
Produkte, Zielkunden, Nutzen und Marktchancen klar strukturieren. lhr Mehrwert
Vertriebslogik nachvollziehbar und steuerbar machen.
—, Vertrieb wird steuerbar, statt
vom Zufall oder einzelnen
1\ J Personen abhangig zu sein.
J/ — Management gewinnt Klarheit
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auf Struktur, nicht auf
Klare Zielkunden, Prozessphasen, Angebotslogiken und P
Verantwortlichkeiten definieren. Erclgihil
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4. Umsetzung begleiten
Steuerungsinstrumente, Kennzahlen und unterstutzende
Automationen einfUhren. Aktiv mit aufbauen - nicht nur
beraten,
\ .

Die Gegenwart beeinflusst die Zukunft unmittelbar.
Steuern Sie lhren vertrieblichen Erfolg mit Holism.
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