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Erfolg ist planbar! 

Verbessern Sie Ihre Verkaufserfolge durch eine optimierte Verzahnung Werbung-Vertrieb  

Große Unternehmen und Konzerne erstellen umfangreiche Marketing- und Vertriebspläne, 
um ihren Marktauftritt zu organisieren. 

So aufwändig müssen Sie Ihre Planung natürlich (noch) nicht gestalten. 

In vier Schritten zur Maßnahmenplanung: 

1. Brainstorming zum Maßnahmenplan 

Beobachten Sie Ihre Wettbewerber (Benchmarking), entwickeln und sammeln Sie zusätzlich 
eigene Ideen zu Aktionen oder Maßnahmen, die Ihren Vertrieb bei der Akquise von 
Neukunden und der Bindung von Bestandskunden unterstützen. Lassen Sie Ihren Gedanken 
und Ideen freien Lauf. Jede Idee ist wichtig und bringt im Team weitere Anregungen für Ihre 
Vertriebssystematik.  

2. Maßnahmen auswählen (Zeitraum 6 Monate) 

Wählen Sie aus den erarbeiteten Aktionen diejenigen aus, die Ihren Vertrieb bei der Akquise 
am besten unterstützen. Versuchen Sie dabei immer einen einzigartigen Verkaufsvorteil 
(USP) zu bewerben und die Aktionen aus der Kundensicht zu bewerten. 
(Siehe Artikel „In 5 Schritten zum USP“) 
 
Beachten Sie bei der Auswahl von Aktionen das „SMART-Prinzip“: 

S = Spezifisch: Die Maßnahmen für Ihren Vertriebsplan sind unmissverständlich. 
M = Messbar: Die Maßnahmen für Ihre Akquise sind messbar. 
A = Attraktiv: Die Maßnahmen werden von allen Beteiligten akzeptiert und unterstützt. 
R = Realistisch: Die Maßnahmen sind mit einem vernünftigen Aufwand umsetzbar 
(Kostenplanung!).  
T = Terminiert: Die Maßnahmen sind zeitlich konkret und mit Terminen versehen. 

3. Erstellen Sie Ihren Maßnahmenplan (Excel) 

Ihre Ideenliste für Aktionen steht? Die anfallenden Kosten sind geplant und „sprengen“ nicht 
Ihr Marketing-Budget? Perfekt!  

Die Spalten auf der linken Seite zeigen Ihre Maßnahmen, Beschreibungen, 
Verantwortungsbereiche und Zeitangaben. Die Spalten oben zeigen das Kalenderjahr in 
Monaten oder Kalenderwochen.   
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v = Wer ist für diese Aufgabe verantwortlich. 
Zyk = Der Zyklus dieser Tätigkeit (t = täglich, w = wöchentlich, m = monatlich). 
Stk. = Stück oder Anzahl. 
Std./Mt. = Anzahl der Stundenaufwendungen im Monat 

4. Erfolgskontrolle und Feedback 

Führen Sie regelmäßig einen Plan-Ist-Vergleich des Umsatzes durch, um den Erfolg Ihrer 
Maßnahmen zu messen. Regelmäßige Feedbackgespräche helfen Ihren Mitarbeitern und 
Ihrem Unternehmen! Welche Aktionen und Maßnahmen sind gut gelaufen, welche nicht und 
vor allem warum? Muss die Planung angepasst werden? Sind die formulierten Ziele 
realistisch? Wo sehen Sie Ihre Mitarbeiter auf dem richtigem Weg und wo muss verbessert 
werden? 

Bleiben Sie „SMART“! 

Damit aus Zielen Erfolge werden.  

 

 

 

 

Vertrieb: Zyklus Verantwortlich 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18
Umsatz m Hr. Schmid
Aufträge laufend Hr. Schmid
Kundenbesuche / Verkaufstermine laufend Hr. Schmid
Adressgewinnung / Pflege m Fr. Mayer 
Telefonakquise Neu- und Bestandskunden w Fr. Mayer 10 20 20 20 20 20 10 20 20 20 20 20 20 10 10 20 20 20
Verkaufsunterlagen optimieren (Besprechung) m Fr. Mayer / Hr. Schmid
Konkurrenzbeobachtung laufend Fr. Mayer / Hr. Schmid
Online:
Website "Pflege" w Fr. Kaiser
Newsletter m Fr. Kaiser
Messen / Fachtagungen
Holz-Handwerk Nürnberg Hr. Schmid / Hr. Müller
Print
Aktionsbeileger Fachzeitschrift Fr. Kaiser
Zeitungsanzeigen Fr. Kaiser
Urlaub Hr. Schmid

60 50 50 40
30 30 30 30

100.000 80.000 € 80.000 € 60.000 €
20 16 16 12

Januar Februar März April

Guido Müller – Senior Berater Marketing und Vertrieb 
Telefon: 09181/23223-52 | Fax: 09181/23223-9 
mueller@spitz-beratung.de | www.spitz-beratung.de  
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