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Dokumentationssystem

VisuellWikitext

Version vom 11. Juli 2023, 18:05 Uhr (Qu
elltext anzeigen)
Redaktion (Diskussion | Beitrage)
Keine Bearbeitungszusammenfassung
Markierung: 2017-Quelltext-Bearbeitung

Version vom 9. November 2022, 17:08
Uhr (Quelltext anzeigen)
hw>WikiSysop
(Erstellte ein Attribut des Datentyps Text.)

Zeile 1: Zeile 1:

Dies ist ein Attribut des Datentyps [[Da {{IMS Process
tentyp::Text]].

|documentNumber=P-V01
|roles=Sales Agent

|scope=Vertrieb
|standardSpecification=1SO 9001:2015

11S09001=4.4
Qualitatsmanagementsystem und
dessen Prozesse

|]owner=Benutzer:Parnoux
|validFrom=2021-11-30
|validUntil=2022-12-31
|auditDue=2022-09-30

3}

==Ziel und Zweck der
Prozessbeschreibung==

Ein standardisierter Vertriebsprozess
lasst unsere Mitarbeiter effizienter
arbeiten und hilft ihnen, ihre
Verkaufstechniken zu optimieren. Er
muss parallel zur Akaquisestrateaie
eingesetzt werden. Das ist sowohl fiir
die Kundenzufriedenheit als auch das
Konvertieren von Leads wichtig.
Dariuber hinaus lasst der
Vertriebsprozess das Vertriebsteam
einheitlicher arbeiten, da er dessen
Ablaufe besser strukturiert.
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Das Ziel des Vertriebsprozesses sind
hohere Abschlussquoten, eine
bessere Kundenbindung und letzten
Endes eine Absatzsteigerung.

==Vorgangerprozess==

* Marketingprozess

==Folgeprozess==

* Projektprozess

==Prozessdiagramme==

<center><bs:drawio
filename=Vertriebsprozess" /><
/center>

<br /><br />

<span class="mw-customtoaqale-
myDivision"><big><span class="bi bi-
diaaram-2-fill"></span>
"'FlieBdiagramm anzeigen''</big><
/span>

<div class="mw-collapsible mw-
collapsed" id="mw-customcollapsible-
myDivision">

<center><bs:drawio filename="
Drawio/Vertrieb-Flowchart" /><
/center>

</div>

== Prozessschritte==

{| class="wikitable" style="width:
100%;"
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[+V=Verantwortliche(r); T=
Teilnehmer

! stvle="width:200px;" [Input<br />
(Ressourcen)!! style="width:%;"
|Prozessschritte

!Arbeitsanweisung!!Output<br />
(Ergebnis) !!V!!IT

| stvle="width:200px:" |Kontaktinfo||
stvle="width:%:;" |'"'01-
Kontaktaufnahme'"'

ILead-Qualifizierunqgl||Doku in
Odoo||Sales Agent||Interessent

| stvle="width:200pXx;" |Ergebnisse
aus Erstgesprach

| stvle="width:%;" |'''02-Lead-
Qualifizierung'"'

|Lead-Qualifizierung||Doku in Odoo
|Sales Agent||Interessent
|-

| stvle="width:200px;" |[Ergebnisse
aus Lead-Qualifizierung

|'""03-Bedarfsanalyse'"'
|Lead-Qualifizierung

|Doku in Odoo

|Sales Agent

|Interessent, (HW-Support)
I-

| stvle="width:200px;" |Ergebnisse
aus Bedarfsanalyse

|'"'04-Produktprasentation'"'
|Lead-Qualifizierung

|Doku in Odoo
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|Sales Agent
|Interessent

|-

| style="width:200px;" |

|'''05-Kostenvoranschlag

I[[IMS:Erstellunqg eines
Angebots|Erstellung eines Angebots]]

I

|Sales Agent

|Interessent, Vertriebsleiter
|-

| style="width:200px;" |
|'''06-Verhandlung'"'

I

I

I

I

[}
==Leistungsindikatoren==

Die Statistiken fiir folaende
Leistungsindikatoren werden in Odoo
erstellt und halbjahrlich ausgewertet.

Umsatzwachstum
Umsatzziel
Kundenakquisitionskosten

Verkaufszykluslange

# H* ¥ ¥ #

Lead-Conversion-Verhaltnis
(Leads pro Sale)

# Anzahl der Sales Opportunities
(potenzieller Auftragswert)
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# Upsell- und Cross-Selling-Rate

==Risiken==

# Erfullungsrisiko: Die vertraalich
festaelegten Leistungen kénnen nicht
geliefert werden

# Kostenrisiko: Unterschatzung der
Entwicklungskosten

==Ressourcen==

===Ausrustung===

* Telefon

* Email

* Odoo

* Demo-System
* Eval-System

===Personal / Qualifikationen===

# Sales Agent

==Mitgeltende Unterlagen==

==Nachweisdokumente==

""Beobachtunagen oder Berichte, die
die Effektivitat dieses Prozesses
bestatiaen (Ausqgefiillte Checklisten,
Protokolle, Interviews, ...)."

<br />

Version vom 11. Juli 2023, 18:05 Uhr

Dokumententyp: Prozessbeschreibung
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Ziel und Zweck der Prozessbeschreibung

Ein standardisierter Vertriebsprozess lasst unsere Mitarbeiter effizienter arbeiten und hilft ihnen,
ihre Verkaufstechniken zu optimieren. Er muss parallel zur Akquisestrategie eingesetzt werden.
Das ist sowohl fur die Kundenzufriedenheit als auch das Konvertieren von Leads wichtig. Dartuber
hinaus lasst der Vertriebsprozess das Vertriebsteam einheitlicher arbeiten, da er dessen Ablaufe
besser strukturiert.

Das Ziel des Vertriebsprozesses sind hohere Abschlussquoten, eine bessere Kundenbindung und
letzten Endes eine Absatzsteigerung.

Vorgangerprozess

® Marketingprozess

Folgeprozess

® Projektprozess

Prozessdiagramme

& FlieRdiagramm anzeigen
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Pipeline-
Eintrag

{ Kontakt erfassen

|

Qualifikation und

Eedarfsanalyse 03
Anforderungen dber den
Standard hinaus? Ja
Potenzieller Projekikunde?
Nein
¥
Orient ig_ru ngs- o 0 4
Produktprasentation / gesprach / . |Anforderungs- 05
Verkaufsgesprach Anforderungs-analyse beschreibung
Abfrage Technik:
Grundsatzlich
machbar und grobe
Schétzung?
(Vorlage)
N -
Spezifikation
Gesamtaufwand Ja Anfgrderu ngen: Statement of
TRl ST Angsbot > Spezifikations- »  Work/
workshop (mit PoC) Fflichtenhert
Mein Einschatzung (Estim)
¥
Abfrage
Projektmanagement:
Probleme erkennbar?
v v v
Klarung Klarung
Rahmenbedingungen Rahmenbedingungen
(Einkauf, Dienst- (Einkauf, Dienst-
leister, Sonderkondi- leister, Sonderkondi-
tionen und Verirage) tionen und Vertrage)
¥ ¥ 0 6
2 Angebot Frojektkalkulation und Individual-
Kostenvoranschlag
Angebot  |«-------- < - S a"g‘;';‘ ung
: Projekskizze
¥

Machverfolgung und
Bearbeiten von
Nachfragen <

h
Werhandlung

i
h 4
Abschluss 0 7
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I

Ubergabe und

Dokumentation

Prozessschritte
V=Verantwortliche(r); T= Teilnehmer
| t tput
npu Prozessschritte Arbeitsanweisung Ou pu-
(Ressourcen) (Ergebnis)
01- Doku in Sales
Kontaktinfo Lead-Qualifizierun Inter
! Kontaktaufnahme Qualifizierung Odoo Agent
Ergebnisse aus 02-Lead- Lead-Qualifizierun Doku in Sales -—
Erstgesprach Qualifizierung 9 Odoo Agent
Ergebnisse aus
Le?ad o CEDeterneEe | ledOusitdaung | oo Sales | Inter
e y 9 Odoo Agent (HW-
Qualifizierung
Ergebnisse aus 04- Doku in Sales
9 ! ! . . Lead-Qualifizierung ul Inter
Bedarfsanalyse Produktprasentation Odoo Agent
05- Erstellung eines Sales Inter
Kostenvoranschlag Angebots Agent | Vert

06-Verhandlung

Leistungsindikatoren

Die Statistiken fur folgende Leistungsindikatoren werden in Odoo erstellt und halbjahrlich

ausgewertet.

1. Umsatzwachstum

No vk WwN

Risiken

Umsatzziel

Kundenakquisitionskosten
Verkaufszykluslange
Lead-Conversion-Verhaltnis (Leads pro Sale)

Anzahl der Sales Opportunities (potenzieller Auftragswert)
Upsell- und Cross-Selling-Rate

1. Erfullungsrisiko: Die vertraglich festgelegten Leistungen kénnen nicht geliefert werden

2. Kostenrisiko: Unterschatzung der Entwicklungskosten
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Ressourcen

Ausrustung

Telefon

Email

Odoo
Demo-System
Eval-System

Personal / Qualifikationen

1. Sales Agent

Mitgeltende Unterlagen

Nachweisdokumente

Beobachtungen oder Berichte, die die Effektivitat dieses Prozesses bestatigen (Ausgefillte
Checklisten, Protokolle, Interviews, ...).
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Attribut:Termin/Mehrinfo

Versionsgeschichte interaktiv durchsuchen
VisuellWikitext

Version vom 11. Juli 2023, 17:48 Uhr (Qu
elltext anzeigen)
Redaktion (Diskussion | Beitrage)
Keine Bearbeitungszusammenfassung
Markierungen: Manuelle Zurtcksetzung 2017-
Quelltext-Bearbeitung
< Zum vorherigen Versionsunterschied

Zeile 23:

==Prozessdiagramme==

<center><bs:drawio filename=Drawio/Ve
rtriebsprozess" /></center>

<br /><br />

<span class="mw-customtoggle-
myDivision"><big><span class="bi bi-
diagram-2-fill"></span> "'FlieSdiagramm
anzeigen''</big></span>

Version vom 11. Juli 2023, 18:05 Uhr

Version vom 11. Juli 2023, 18:05 Uhr (Qu
elltext anzeigen)
Redaktion (Diskussion | Beitrage)
Keine Bearbeitungszusammenfassung
Markierung: 2017-Quelltext-Bearbeitung
Zum nachsten Versionsunterschied -

Zeile 23:

==Prozessdiagramme==

<center><bs:drawio
filename=Vertriebsprozess" /></center>

<br /><br />

<span class="mw-customtoggle-
myDivision"><big><span class="bi bi-
diagram-2-fill"></span> "'FlieRdiagramm
anzeigen''</big></span>

Dokumententyp: Prozessbeschreibung

Dokumenten-ID: P-vO1

Normzuweisung: ISO 9001:2015 - 4.4 Qualitdtsmanagementsystem und dessen
Prozesse

Prozesseigner: Benutzer:Parnoux

Betroffene Rollen: Sales Agent

Geschaftsbereich:

Freigabestatus:
Freigegeben von:
Freigabedatum:
Glultig ab:

Gultig bis:

Vertrieb

Freigegeben (Version: 6)
Pinar Guler

08. Feb. 2024

30. November 2021

31. Dezember 2022 ®
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Ziel und Zweck der Prozessbeschreibung

Ein standardisierter Vertriebsprozess lasst unsere Mitarbeiter effizienter arbeiten und hilft ihnen,
ihre Verkaufstechniken zu optimieren. Er muss parallel zur Akquisestrategie eingesetzt werden.
Das ist sowohl fur die Kundenzufriedenheit als auch das Konvertieren von Leads wichtig. Dartuber
hinaus lasst der Vertriebsprozess das Vertriebsteam einheitlicher arbeiten, da er dessen Ablaufe
besser strukturiert.

Das Ziel des Vertriebsprozesses sind hohere Abschlussquoten, eine bessere Kundenbindung und
letzten Endes eine Absatzsteigerung.

Vorgangerprozess

® Marketingprozess

Folgeprozess

® Projektprozess

Prozessdiagramme

& FlieRdiagramm anzeigen
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Anforderungen dber den
Standard hinaus? Ja
Potenzieller Projekikunde?
Nein
¥
Orient ig_ru ngs- o 0 4
Produktprasentation / gesprach / . |Anforderungs- 05
Verkaufsgesprach Anforderungs-analyse beschreibung
Abfrage Technik:
Grundsatzlich
machbar und grobe
Schétzung?
(Vorlage)
N -
Spezifikation
Gesamtaufwand Ja Anfgrderu ngen: Statement of
TRl ST Angsbot > Spezifikations- »  Work/
workshop (mit PoC) Fflichtenhert
Mein Einschatzung (Estim)
¥
Abfrage
Projektmanagement:
Probleme erkennbar?
v v v
Klarung Klarung
Rahmenbedingungen Rahmenbedingungen
(Einkauf, Dienst- (Einkauf, Dienst-
leister, Sonderkondi- leister, Sonderkondi-
tionen und Verirage) tionen und Vertrage)
¥ ¥ 0 6
2 Angebot Frojektkalkulation und Individual-
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I

Ubergabe und

Dokumentation

Prozessschritte
V=Verantwortliche(r); T= Teilnehmer
| t tput
npu Prozessschritte Arbeitsanweisung Ou pu-
(Ressourcen) (Ergebnis)
01- Doku in Sales
Kontaktinfo Lead-Qualifizierun Inter
! Kontaktaufnahme Qualifizierung Odoo Agent
Ergebnisse aus 02-Lead- Lead-Qualifizierun Doku in Sales -—
Erstgesprach Qualifizierung 9 Odoo Agent
Ergebnisse aus
Le?ad o CEDeterneEe | ledOusitdaung | oo Sales | Inter
e y 9 Odoo Agent (HW-
Qualifizierung
Ergebnisse aus 04- Doku in Sales
9 ! ! . . Lead-Qualifizierung ul Inter
Bedarfsanalyse Produktprasentation Odoo Agent
05- Erstellung eines Sales Inter
Kostenvoranschlag Angebots Agent | Vert

06-Verhandlung

Leistungsindikatoren

Die Statistiken fur folgende Leistungsindikatoren werden in Odoo erstellt und halbjahrlich

ausgewertet.

1. Umsatzwachstum

No vk WwN

Risiken

Umsatzziel

Kundenakquisitionskosten
Verkaufszykluslange
Lead-Conversion-Verhaltnis (Leads pro Sale)

Anzahl der Sales Opportunities (potenzieller Auftragswert)
Upsell- und Cross-Selling-Rate

1. Erfullungsrisiko: Die vertraglich festgelegten Leistungen kénnen nicht geliefert werden

2. Kostenrisiko: Unterschatzung der Entwicklungskosten
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Ressourcen

Ausrustung

Telefon

Email

Odoo
Demo-System
Eval-System

Personal / Qualifikationen

1. Sales Agent

Mitgeltende Unterlagen

Nachweisdokumente

Beobachtungen oder Berichte, die die Effektivitat dieses Prozesses bestatigen (Ausgefillte
Checklisten, Protokolle, Interviews, ...).

Annotationen9
vorherige 202050100250500nachste 20

Filter<p>Der <a target="_blank" rel="nofollow noreferrer noopener" class="external text" href="
https://www.semantic-mediawiki.org/wiki/Help:Property page/Filter">Filter flir die Suche nach
Datenwerten zu Attributen</a> unterstitzt die Nutzung von <a target="_blank" rel="nofollow
noreferrer noopener” class="external text" href="https://www.semantic-mediawiki.org/wiki/Help:
Query_expressions">Abfrageausdricken</a> wie bpsw. <code>~</code> oder <code>!<
/code>. Je nach genutzter <a target="_blank" rel="nofollow noreferrer noopener" class="
external text" href="https://www.semantic-mediawiki.org/wiki/Query_engine"
>Abfragedatenbank</a> werden auch die gro8- und kleinschreibungsunabhangige Suche oder
auch folgende weitere Abfrageausdrucke unterstitzt:</p><ul><li><code>in:</code>: Das
Ergebnis soll den angegebenen Begriff enthalten, wie bspw. <code>in:Foo</code></li><
/ul><ul><li><code>not:</code>: Das Ergebnis soll den angegebenen Begriff nicht enthalten,
wie bpsw. <code>not:Bar</code></li></ul>

Unterhalb werden 9 Seiten angezeigt, auf denen flir dieses Attribut ein Datenwert gespeichert
wurde.

E

Eroffnung Filiale 2 +

Nein +

L

Lunch talk +

Ja +

Lunch talk +

Ja +

Lunch talk +

Nein +

Lunch talk +

Ja +
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Ein standardisierter Vertriebsprozess lasst unsere Mitarbeiter effizienter arbeiten und hilft ihnen,
ihre Verkaufstechniken zu optimieren. Er muss parallel zur Akquisestrategie eingesetzt werden.
Das ist sowohl fur die Kundenzufriedenheit als auch das Konvertieren von Leads wichtig. Dartuber
hinaus lasst der Vertriebsprozess das Vertriebsteam einheitlicher arbeiten, da er dessen Ablaufe
besser strukturiert.

Das Ziel des Vertriebsprozesses sind hohere Abschlussquoten, eine bessere Kundenbindung und
letzten Endes eine Absatzsteigerung.
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Leistungsindikatoren

Die Statistiken fur folgende Leistungsindikatoren werden in Odoo erstellt und halbjahrlich

ausgewertet.

1. Umsatzwachstum

No vk WwN

Risiken

Umsatzziel

Kundenakquisitionskosten
Verkaufszykluslange
Lead-Conversion-Verhaltnis (Leads pro Sale)

Anzahl der Sales Opportunities (potenzieller Auftragswert)
Upsell- und Cross-Selling-Rate

1. Erfullungsrisiko: Die vertraglich festgelegten Leistungen kénnen nicht geliefert werden

2. Kostenrisiko: Unterschatzung der Entwicklungskosten
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Ubergabe und

Dokumentation

Prozessschritte
V=Verantwortliche(r); T= Teilnehmer
| t tput
npu Prozessschritte Arbeitsanweisung Ou pu-
(Ressourcen) (Ergebnis)
01- Doku in Sales
Kontaktinfo Lead-Qualifizierun Inter
! Kontaktaufnahme Qualifizierung Odoo Agent
Ergebnisse aus 02-Lead- Lead-Qualifizierun Doku in Sales -—
Erstgesprach Qualifizierung 9 Odoo Agent
Ergebnisse aus
Le?ad o CEDeterneEe | ledOusitdaung | oo Sales | Inter
e y 9 Odoo Agent (HW-
Qualifizierung
Ergebnisse aus 04- Doku in Sales
9 ! ! . . Lead-Qualifizierung ul Inter
Bedarfsanalyse Produktprasentation Odoo Agent
05- Erstellung eines Sales Inter
Kostenvoranschlag Angebots Agent | Vert

06-Verhandlung

Leistungsindikatoren

Die Statistiken fur folgende Leistungsindikatoren werden in Odoo erstellt und halbjahrlich

ausgewertet.

1. Umsatzwachstum

No vk WwN

Risiken

Umsatzziel

Kundenakquisitionskosten
Verkaufszykluslange
Lead-Conversion-Verhaltnis (Leads pro Sale)

Anzahl der Sales Opportunities (potenzieller Auftragswert)
Upsell- und Cross-Selling-Rate

1. Erfullungsrisiko: Die vertraglich festgelegten Leistungen kénnen nicht geliefert werden

2. Kostenrisiko: Unterschatzung der Entwicklungskosten

Ausgabe: 25.04.2024
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Ressourcen

Ausrustung

Telefon

Email

Odoo
Demo-System
Eval-System

Personal / Qualifikationen

1. Sales Agent

Mitgeltende Unterlagen

Nachweisdokumente

Beobachtungen oder Berichte, die die Effektivitat dieses Prozesses bestatigen (Ausgefillte
Checklisten, Protokolle, Interviews, ...).
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Attribut:Termin/Mehrinfo und IMS:Vertriebsprozess:
Unterschied zwischen den Seiten

Freigegeben:Nicht freigegeben [ Revision vom: 07:22, 25. Apr. 2024
VisuellWikitext

Version vom 11. Juli 2023, 18:05 Uhr (Qu
elltext anzeigen)
Redaktion (Diskussion | Beitrage)
Keine Bearbeitungszusammenfassung
Markierung: 2017-Quelltext-Bearbeitung

Version vom 9. November 2022, 17:08
Uhr (Quelltext anzeigen)
hw>WikiSysop
(Erstellte ein Attribut des Datentyps Text.)

Zeile 1: Zeile 1:

Dies ist ein Attribut des Datentyps [[Da {{IMS Process
tentyp::Text]].

|documentNumber=P-V0O1
|roles=Sales Agent

|scope=Vertrieb
|standardSpecification=1SO 9001:2015

11S09001=4.4
Qualitatsmanaagementsystem und
dessen Prozesse

|owner=Benutzer:Parnoux
|validFrom=2021-11-30
|validUntil=2022-12-31
|auditDue=2022-09-30

3}

==Ziel und Zweck der
Prozessbeschreibung==

Ein standardisierter Vertriebsprozess
lasst unsere Mitarbeiter effizienter
arbeiten und hilft ihnen, ihre
Verkaufstechniken zu optimieren. Er
muss parallel zur Akquisestrateaie
eingesetzt werden. Das ist sowohl fiir
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die Kundenzufriedenheit als auch das
Konvertieren von Leads wichtig.
Dariuber hinaus lasst der
Vertriebsprozess das Vertriebsteam
einheitlicher arbeiten, da er dessen
Ablaufe besser strukturiert.

Das Ziel des Vertriebsprozesses sind
hohere Abschlussquoten, eine
bessere Kundenbinduna und letzten
Endes eine Absatzsteigerung.

==Vorgangerprozess==

* Marketingprozess

==Folgeprozess==

* Projektprozess

==Prozessdiagramme==

<center><bs:drawio
filename=Vertriebsprozess" /><
/center>

<br /><br />

<span class="mw-customtoqale-
myvDivision"><big><span class="bi bi-
diaaram-2-fill"></span>
"'FlieBdiagramm anzeigen''</big><
/span>

<div class="mw-collapsible mw-
collapsed" id="mw-customcollapsible-
myDivision">

<center><bs:drawio filename="
Drawio/Vertrieb-Flowchart" /><
/center>
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</div>

== Prozessschritte==

{| class="wikitable" style="width:
100%;"

|+V=Verantwortliche(r); T=
Teilnehmer

! stvle="width:200px;" |Input<br />
(Ressourcen)!! style="width:%;"
|Prozessschritte

!Arbeitsanweisung!!Output<br />
(Ergebnis) !!V!IT

| stvle="width:200px;" |Kontaktinfo||
stvle="width:%:;" |'"'01-
Kontaktaufnahme'"'

ILead-QualifizierunallDoku in
Odoo||Sales Agent||Interessent

| stvle="width:200pXx;" |[Ergebnisse
aus Erstgesprach

| stvle="width:%;" |'''02-Lead-
Qualifizierung'"'

|Lead-Qualifizierung||Doku in Odoo
|Sales Agent||Interessent
|-

| stvle="width:200px;" |[Ergebnisse
aus Lead-Qualifizierung

|'''03-Bedarfsanalyse'"
|Lead-Qualifizierung
|Doku in Odoo

|Sales Agent

|Interessent, (HW-Support)
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| stvle="width:200pXx;" |Ergebnisse
aus Bedarfsanalyse

|'''04-Produktprasentation'"'
|Lead-Qualifizierung

|Doku in Odoo

|Sales Agent

|Interessent

|-

| style="width:200px;" |
|'''05-Kostenvoranschlag'"’

I[[IMS:Erstellunqg eines
Angebots|Erstellung eines Angebots]]

I

|Sales Agent

|Interessent, Vertriebsleiter
|-

| style="width:200px;" |
|'""06-Verhandlung'"

I

I

I
[}
==Leistungsindikatoren==

Die Statistiken fir folaende
Leistungsindikatoren werden in Odoo
erstellt und halbjahrlich ausgewertet.

# Umsatzwachstum
# Umsatzziel

# Kundenakquisitionskosten

Ausgabe: 25.04.2024
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# Verkaufszykluslange

# Lead-Conversion-Verhaltnis
(Leads pro Sale)

# Anzahl der Sales Opportunities
(potenzieller Auftragswert)

# Upsell- und Cross-Selling-Rate

==Risiken==

# Erfullunasrisiko: Die vertraglich
festaeleaten Leistungen kénnen nicht
geliefert werden

# Kostenrisiko: Unterschatzung der
Entwicklungskosten

==Ressourcen==

===Ausrustung===

* Telefon

* Email

* Odoo

* Demo-System
* Eval-System

===Personal / Qualifikationen===

# Sales Agent

==Mitgeltende Unterlagen==

==Nachweisdokumente==

"Beobachtunaen oder Berichte, die
die Effektivitat dieses Prozesses
bestatiaen (Ausaefiillte Checklisten,
Protokolle, Interviews, ...)."

<br />
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Version vom 11. Juli 2023, 18:05 Uhr

Dokumententyp: Prozessbeschreibung
Dokumenten-ID: P-vVO1
Normzuweisung: ISO 9001:2015 - 4.4 Qualitatsmanagementsystem und dessen
Prozesse
Prozesseigner: Benutzer:Parnoux
Betroffene Rollen: Sales Agent
Geschaftsbereich: Vertrieb
Freigabestatus: Freigegeben (Version: 6)
Freigegeben von: Pinar Guler
Freigabedatum: 08. Feb. 2024
Giiltig ab: 30. November 2021
Glltig bis: 31. Dezember 2022 ®

Internes Audit Datum: 30. September 2022
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Ziel und Zweck der Prozessbeschreibung

Ein standardisierter Vertriebsprozess lasst unsere Mitarbeiter effizienter arbeiten und hilft ihnen,
ihre Verkaufstechniken zu optimieren. Er muss parallel zur Akquisestrategie eingesetzt werden.
Das ist sowohl fur die Kundenzufriedenheit als auch das Konvertieren von Leads wichtig. Dartuber
hinaus lasst der Vertriebsprozess das Vertriebsteam einheitlicher arbeiten, da er dessen Ablaufe
besser strukturiert.

Das Ziel des Vertriebsprozesses sind hohere Abschlussquoten, eine bessere Kundenbindung und
letzten Endes eine Absatzsteigerung.

Vorgangerprozess

® Marketingprozess

Folgeprozess

® Projektprozess

Prozessdiagramme

& FlieRdiagramm anzeigen
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Ubergabe und

Dokumentation

Prozessschritte
V=Verantwortliche(r); T= Teilnehmer
| t tput
npu Prozessschritte Arbeitsanweisung Ou pu-
(Ressourcen) (Ergebnis)
01- Doku in Sales
Kontaktinfo Lead-Qualifizierun Inter
! Kontaktaufnahme Qualifizierung Odoo Agent
Ergebnisse aus 02-Lead- Lead-Qualifizierun Doku in Sales -—
Erstgesprach Qualifizierung 9 Odoo Agent
Ergebnisse aus
Le?ad o CEDeterneEe | ledOusitdaung | oo Sales | Inter
e y 9 Odoo Agent (HW-
Qualifizierung
Ergebnisse aus 04- Doku in Sales
9 ! ! . . Lead-Qualifizierung ul Inter
Bedarfsanalyse Produktprasentation Odoo Agent
05- Erstellung eines Sales Inter
Kostenvoranschlag Angebots Agent | Vert

06-Verhandlung

Leistungsindikatoren

Die Statistiken fur folgende Leistungsindikatoren werden in Odoo erstellt und halbjahrlich

ausgewertet.

1. Umsatzwachstum

No vk WwN

Risiken

Umsatzziel

Kundenakquisitionskosten
Verkaufszykluslange
Lead-Conversion-Verhaltnis (Leads pro Sale)

Anzahl der Sales Opportunities (potenzieller Auftragswert)
Upsell- und Cross-Selling-Rate

1. Erfullungsrisiko: Die vertraglich festgelegten Leistungen kénnen nicht geliefert werden

2. Kostenrisiko: Unterschatzung der Entwicklungskosten
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Ressourcen

Ausrustung

Telefon

Email

Odoo
Demo-System
Eval-System

Personal / Qualifikationen

1. Sales Agent

Mitgeltende Unterlagen

Nachweisdokumente

Beobachtungen oder Berichte, die die Effektivitat dieses Prozesses bestatigen (Ausgefillte
Checklisten, Protokolle, Interviews, ...).
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Attribut:Termin/Mehrinfo und IMS:Vertriebsprozess:
Unterschied zwischen den Seiten

Freigegeben:Nicht freigegeben [ Revision vom: 07:22, 25. Apr. 2024
VisuellWikitext

Version vom 11. Juli 2023, 18:05 Uhr (Qu
elltext anzeigen)
Redaktion (Diskussion | Beitrage)
Keine Bearbeitungszusammenfassung
Markierung: 2017-Quelltext-Bearbeitung

Version vom 9. November 2022, 17:08
Uhr (Quelltext anzeigen)
hw>WikiSysop
(Erstellte ein Attribut des Datentyps Text.)

Zeile 1: Zeile 1:

Dies ist ein Attribut des Datentyps [[Da {{IMS Process
tentyp::Text]].

|documentNumber=P-V0O1
|roles=Sales Agent

|scope=Vertrieb
|standardSpecification=1SO 9001:2015

11S09001=4.4
Qualitatsmanaagementsystem und
dessen Prozesse

|owner=Benutzer:Parnoux
|validFrom=2021-11-30
|validUntil=2022-12-31
|auditDue=2022-09-30

3}

==Ziel und Zweck der
Prozessbeschreibung==

Ein standardisierter Vertriebsprozess
lasst unsere Mitarbeiter effizienter
arbeiten und hilft ihnen, ihre
Verkaufstechniken zu optimieren. Er
muss parallel zur Akquisestrateaie
eingesetzt werden. Das ist sowohl fiir
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die Kundenzufriedenheit als auch das
Konvertieren von Leads wichtig.
Dariuber hinaus lasst der
Vertriebsprozess das Vertriebsteam
einheitlicher arbeiten, da er dessen
Ablaufe besser strukturiert.

Das Ziel des Vertriebsprozesses sind
hohere Abschlussquoten, eine
bessere Kundenbinduna und letzten
Endes eine Absatzsteigerung.

==Vorgangerprozess==

* Marketingprozess

==Folgeprozess==

* Projektprozess

==Prozessdiagramme==

<center><bs:drawio
filename=Vertriebsprozess" /><
/center>

<br /><br />

<span class="mw-customtoqale-
myvDivision"><big><span class="bi bi-
diaaram-2-fill"></span>
"'FlieBdiagramm anzeigen''</big><
/span>

<div class="mw-collapsible mw-
collapsed" id="mw-customcollapsible-
myDivision">

<center><bs:drawio filename="
Drawio/Vertrieb-Flowchart" /><
/center>
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</div>

== Prozessschritte==

{| class="wikitable" style="width:
100%;"

|+V=Verantwortliche(r); T=
Teilnehmer

! stvle="width:200px;" |Input<br />
(Ressourcen)!! style="width:%;"
|Prozessschritte

!Arbeitsanweisung!!Output<br />
(Ergebnis) !!V!IT

| stvle="width:200px;" |Kontaktinfo||
stvle="width:%:;" |'"'01-
Kontaktaufnahme'"'

ILead-QualifizierunallDoku in
Odoo||Sales Agent||Interessent

| stvle="width:200pXx;" |[Ergebnisse
aus Erstgesprach

| stvle="width:%;" |'''02-Lead-
Qualifizierung'"'

|Lead-Qualifizierung||Doku in Odoo
|Sales Agent||Interessent
|-

| stvle="width:200px;" |[Ergebnisse
aus Lead-Qualifizierung

|'''03-Bedarfsanalyse'"
|Lead-Qualifizierung
|Doku in Odoo

|Sales Agent

|Interessent, (HW-Support)
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| stvle="width:200pXx;" |Ergebnisse
aus Bedarfsanalyse

|'''04-Produktprasentation'"'
|Lead-Qualifizierung

|Doku in Odoo

|Sales Agent

|Interessent

|-

| style="width:200px;" |
|'''05-Kostenvoranschlag'"’

I[[IMS:Erstellunqg eines
Angebots|Erstellung eines Angebots]]

I

|Sales Agent

|Interessent, Vertriebsleiter
|-

| style="width:200px;" |
|'""06-Verhandlung'"

I

I

I
[}
==Leistungsindikatoren==

Die Statistiken fir folaende
Leistungsindikatoren werden in Odoo
erstellt und halbjahrlich ausgewertet.

# Umsatzwachstum
# Umsatzziel

# Kundenakquisitionskosten
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# Verkaufszykluslange

# Lead-Conversion-Verhaltnis
(Leads pro Sale)

# Anzahl der Sales Opportunities
(potenzieller Auftragswert)

# Upsell- und Cross-Selling-Rate

==Risiken==

# Erfullunasrisiko: Die vertraglich
festaeleaten Leistungen kénnen nicht
geliefert werden

# Kostenrisiko: Unterschatzung der
Entwicklungskosten

==Ressourcen==

===Ausrustung===

* Telefon

* Email

* Odoo

* Demo-System
* Eval-System

===Personal / Qualifikationen===

# Sales Agent

==Mitgeltende Unterlagen==

==Nachweisdokumente==

"Beobachtunaen oder Berichte, die
die Effektivitat dieses Prozesses
bestatiaen (Ausaefiillte Checklisten,
Protokolle, Interviews, ...)."

<br />

Ausgabe: 25.04.2024 Dieses Dokument wurde erzeugt mit BlueSpice Seite 51 von 62



BlueSpICe 4 Dokumentationssystem

Version vom 11. Juli 2023, 18:05 Uhr
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Prozesseigner: Benutzer:Parnoux
Betroffene Rollen: Sales Agent
Geschaftsbereich: Vertrieb
Freigabestatus: Freigegeben (Version: 6)
Freigegeben von: Pinar Guler
Freigabedatum: 08. Feb. 2024
Giiltig ab: 30. November 2021
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Ziel und Zweck der Prozessbeschreibung

Ein standardisierter Vertriebsprozess lasst unsere Mitarbeiter effizienter arbeiten und hilft ihnen,
ihre Verkaufstechniken zu optimieren. Er muss parallel zur Akquisestrategie eingesetzt werden.
Das ist sowohl fur die Kundenzufriedenheit als auch das Konvertieren von Leads wichtig. Dartuber
hinaus lasst der Vertriebsprozess das Vertriebsteam einheitlicher arbeiten, da er dessen Ablaufe
besser strukturiert.

Das Ziel des Vertriebsprozesses sind hohere Abschlussquoten, eine bessere Kundenbindung und
letzten Endes eine Absatzsteigerung.

Vorgangerprozess

® Marketingprozess

Folgeprozess

® Projektprozess

Prozessdiagramme

& FlieRdiagramm anzeigen
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Prozessschritte
V=Verantwortliche(r); T= Teilnehmer
| t tput
npu Prozessschritte Arbeitsanweisung Ou pu-
(Ressourcen) (Ergebnis)
01- Doku in Sales
Kontaktinfo Lead-Qualifizierun Inter
! Kontaktaufnahme Qualifizierung Odoo Agent
Ergebnisse aus 02-Lead- Lead-Qualifizierun Doku in Sales -—
Erstgesprach Qualifizierung 9 Odoo Agent
Ergebnisse aus
Le?ad o CEDeterneEe | ledOusitdaung | oo Sales | Inter
e y 9 Odoo Agent (HW-
Qualifizierung
Ergebnisse aus 04- Doku in Sales
9 ! ! . . Lead-Qualifizierung ul Inter
Bedarfsanalyse Produktprasentation Odoo Agent
05- Erstellung eines Sales Inter
Kostenvoranschlag Angebots Agent | Vert

06-Verhandlung

Leistungsindikatoren

Die Statistiken fur folgende Leistungsindikatoren werden in Odoo erstellt und halbjahrlich

ausgewertet.

1. Umsatzwachstum

No vk WwN

Risiken

Umsatzziel

Kundenakquisitionskosten
Verkaufszykluslange
Lead-Conversion-Verhaltnis (Leads pro Sale)

Anzahl der Sales Opportunities (potenzieller Auftragswert)
Upsell- und Cross-Selling-Rate

1. Erfullungsrisiko: Die vertraglich festgelegten Leistungen kénnen nicht geliefert werden

2. Kostenrisiko: Unterschatzung der Entwicklungskosten
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Nachweisdokumente

Beobachtungen oder Berichte, die die Effektivitat dieses Prozesses bestatigen (Ausgefillte
Checklisten, Protokolle, Interviews, ...).
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IMS:Vertriebsprozess: Unterschied zwischen den Versionen

Versionsgeschichte interaktiv durchsuchen
VisuellWikitext

Version vom 11. Juli 2023, 17:48 Uhr (Qu
elltext anzeigen)
Redaktion (Diskussion | Beitrage)
Keine Bearbeitungszusammenfassung
Markierungen: Manuelle Zurtcksetzung 2017-
Quelltext-Bearbeitung
< Zum vorherigen Versionsunterschied

Zeile 23:

==Prozessdiagramme==

<center><bs:drawio filename=Drawio/Ve
rtriebsprozess" /></center>

<br /><br />

<span class="mw-customtoggle-
myDivision"><big><span class="bi bi-
diagram-2-fill"></span> "'FlieSdiagramm
anzeigen''</big></span>

Version vom 11. Juli 2023, 18:05 Uhr

Version vom 11. Juli 2023, 18:05 Uhr (Qu
elltext anzeigen)
Redaktion (Diskussion | Beitrage)
Keine Bearbeitungszusammenfassung
Markierung: 2017-Quelltext-Bearbeitung
Zum nachsten Versionsunterschied -

Zeile 23:

==Prozessdiagramme==

<center><bs:drawio
filename=Vertriebsprozess" /></center>

<br /><br />

<span class="mw-customtoggle-
myDivision"><big><span class="bi bi-
diagram-2-fill"></span> "'FlieRdiagramm
anzeigen''</big></span>

Dokumententyp:
Dokumenten-ID: P-VO1

Normzuweisung:
Prozesse

Prozessbeschreibung

ISO 9001:2015 - 4.4 Qualitatsmanagementsystem und dessen

Prozesseigner:

Betroffene Rollen:

Geschaftsbereich:

Freigabestatus:
Freigegeben von:
Freigabedatum:
Glultig ab:

Gultig bis:

Benutzer:Parnoux
Sales Agent

Vertrieb

Freigegeben (Version: 6)
Pinar Guler

08. Feb. 2024

30. November 2021

31. Dezember 2022 ®
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Ziel und Zweck der Prozessbeschreibung

Ein standardisierter Vertriebsprozess lasst unsere Mitarbeiter effizienter arbeiten und hilft ihnen,
ihre Verkaufstechniken zu optimieren. Er muss parallel zur Akquisestrategie eingesetzt werden.
Das ist sowohl fur die Kundenzufriedenheit als auch das Konvertieren von Leads wichtig. Dartuber
hinaus lasst der Vertriebsprozess das Vertriebsteam einheitlicher arbeiten, da er dessen Ablaufe
besser strukturiert.

Das Ziel des Vertriebsprozesses sind hohere Abschlussquoten, eine bessere Kundenbindung und
letzten Endes eine Absatzsteigerung.

Vorgangerprozess

® Marketingprozess

Folgeprozess

® Projektprozess

Prozessdiagramme

& FlieRdiagramm anzeigen
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V=Verantwortliche(r); T= Teilnehmer
| t tput
npu Prozessschritte Arbeitsanweisung Ou pu-
(Ressourcen) (Ergebnis)
01- Doku in Sales
Kontaktinfo Lead-Qualifizierun Inter
! Kontaktaufnahme Qualifizierung Odoo Agent
Ergebnisse aus 02-Lead- Lead-Qualifizierun Doku in Sales -—
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9 ! ! . . Lead-Qualifizierung ul Inter
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Leistungsindikatoren

Die Statistiken fur folgende Leistungsindikatoren werden in Odoo erstellt und halbjahrlich

ausgewertet.

1. Umsatzwachstum

No vk WwN

Risiken

Umsatzziel

Kundenakquisitionskosten
Verkaufszykluslange
Lead-Conversion-Verhaltnis (Leads pro Sale)

Anzahl der Sales Opportunities (potenzieller Auftragswert)
Upsell- und Cross-Selling-Rate

1. Erfullungsrisiko: Die vertraglich festgelegten Leistungen kénnen nicht geliefert werden

2. Kostenrisiko: Unterschatzung der Entwicklungskosten
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Personal / Qualifikationen

1. Sales Agent

Mitgeltende Unterlagen

Nachweisdokumente

Beobachtungen oder Berichte, die die Effektivitat dieses Prozesses bestatigen (Ausgefillte
Checklisten, Protokolle, Interviews, ...).
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