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Zeile 1:

Folaende Lunch Talks werden im
Kalenderiahr 2023 anaeboten. Alle
Talks dauern '"60 Minuten'':

{{TerminSub
|beginn=2023-09-15T12:00:00.000Z

|Ibeschreibung=Lunch talk: Gesund im
Buro

|beteiligte=Hschreiber

|[mehrinfo=Nein

}}

{{TerminSub

|beginn=2023-03-15T12:00:00.000Z

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

Zeile 1:

{{IMS Process

|documentNumber=P-V01
|roles=Sales Agent

|scope=Vertrieb

|standardSpecification=1S0O 9001:2015

[1SO09001=4.4
Qualitatsmanagementsystem und
dessen Prozesse

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

}}

==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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|beschreibung=Lunch talk: Effizient
im Home Office

|beteiligte=Snaumann

|[mehrinfo=ja

}}

{{TerminSub
|beginn=2023-04-15T12:00:00.000Z

|beschreibung=Lunch talk: Outlook
2024

|beteiligte=Hschreiber
|[mehrinfo=Nein

3}

{{TerminSub

|beginn=2023-05-15T12:00:00.000Z

Ibeschreibung=_Lunch talk: AJAX
Frameworks

|beteiligte=Snaumann

|[mehrinfo=Nein

3}

{{TerminSub

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 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-
diagram-2-fill"></span>
"'FlieBdiagramm anzeigen''</big><
/span>

<div class="mw-collapsible mw-
collapsed" id="mw-customcollapsible-
myDivision">
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|beginn=2023-02-15T12:00:00.000Z

|beschreibung=_Lunch talk: Altersvorso
rge

|beteiligte=Hschreiber

|[mehrinfo=Ja

3}

{{TerminSub

|beginn=2023-06-15T12:00:00.000Z

|Ibeschreibung=Lunch talk: Datenschut
z

|beteiligte=Snaumann

|[mehrinfo=)a

3}

{{TerminSub

|beginn=2023-07-15T12:00:00.000Z

|beschreibung=Lunch talk: Einfliihrung
Al

|beteiligte=Hschreiber
|[mehrinfo=Ja

}}

{{TerminSub

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

</div>

== Prozessschritte==

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

%;II

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

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

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

|-
| stvle="width:200px;" |Kontaktinfo||

stvle="width:%:" |I'"'01-
Kontaktaufnahme'"'

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

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

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

|Lead-Qualifizierung||Doku in Odoo

|Sales Agent||Interessent
|_

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

|'""03-Bedarfsanalyse'"'
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|beginn=2023-08-15T12:00:00.000Z

Ibeschreibung=Lunch talk: Neue
Kantine

|beteiligte=Snaumann
|mehrinfo=)a
3}

{{Termin}}

|Lead-Qualifizierung

|Doku in Odoo

|Sales Agent
|Interessent, (HW-Support)
|_

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

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

|Doku in Odoo

|Sales Agent

|Interessent

I-

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

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

|

|Sales Agent
|Interessent, Vertriebsleiter
-

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

|

|

I

I

|}

==Leistungsindikatoren==

Ausgabe: 19.09.2024

Dieses Dokument wurde erzeugt mit BlueSpice

Seite 4 von 11



BlueSpice 4l

Dokumentationssystem

Die Statistiken fiir folgende
Leistunasindikatoren werden in Odoo
erstellt und halbjahrlich ausgewertet.

# H# H* ¥ #

Umsatzwachstum
Umsatzziel
Kundenakquisitionskosten
Verkaufszykluslange

Lead-Conversion-Verhaltnis

(Leads pro Sale)

#

Anzahl der Sales Opportunities

(potenzieller Auftragswert)

#

Upsell- und Cross-Selling-Rate

==Risiken==

# Erfullungsrisiko: Die vertraalich
festaeleaten Leistungen konnen nicht
geliefert werden

# Kostenrisiko: Unterschatzung der
Entwicklungskosten

==Ressourcen==

===Ausrustung===

* Telefon

* Email

* Odoo

* Demo-System

* Eval-System

===Personal / Qualifikationen===

# Sales Agent
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==Mitgeltende Unterlagen==

==Nachweisdokumente==

""Beobachtungen oder Berichte, die
die Effektivitat dieses Prozesses
bestatiaen (Ausagefiillte Checklisten,
Protokolle, Interviews, ...)."

<br />

Version vom 11. Juli 2023, 18:05 Uhr

Dokumententyp: Prozessbeschreibung

Dokumenten-ID: P-vO1

Normzuweisung: ISO 9001:2015 - 4.4 Qualitatsmanagementsystem und dessen

Prozesse

Prozesseigner: Benutzer:Parnoux

Betroffene Rollen: Sales Agent

Geschaftsbereich: Vertrieb

Freigabestatus: Freigegeben (Version: 13)

Freigegeben von: Maria Prufling

Freigabedatum: 10. Jun. 2024

Glltig ab:
Glltig bis: 11. Juni 2025 @

Internes Audit Datum: 29. November 2024
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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 fir die Kundenzufriedenheit als auch das Konvertieren von Leads wichtig. Darliber
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

05

Kosten-
voranschlag

&% FlieBdiagramm anzeigen
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CRM:
Fipeline- |_ |
=i < Kontakt erfassen

|

Qualifikation und
Bedarfsanalyse O 3

Anforderungen dber den
Standard hinaus? Ja
Potenzieller Projektkunde?

Nein
h 4
Orient ig_ru ngs- A 0 4
Produktprasentation / gesprach / _ |Anforderungs- 05
Verkaufsgesprach Anforderungs-analyse | beschreibung
Abfrage Technik:
Grundsatzlich
machbar und grobe
Schatzung?
(Vorlage)
N -
Spezifikation
‘Gesamtaufwand Ja Anforderungen: EFrerrhice
{iber 50 Stunden? Angebot > Spezifikations- »  Work/
workshop (mit PoC) Pflichtenheft
MNein Einschétzung (Estim)
¥
Abfrage
Projektmanagement:
Probleme erkennbar?
|
v v v
Kl&rung Kl&rung
Rahmenbedingungen Rahmenbedingungen
(Einkauf, Dienst- (Einkauf, Dienst-
leister, Sonderkondi- leister, Sonderkondi-
tionen und Verirage) tionen und Verirage)
h 4 h 4 0 6
B Angebot Frojektkalkulation und Individual-
Kostenvoranschlag
Angebot  |«--------1 < . ---» a"g‘;';‘: und
5 Projekskizze

¥
Machverfolgung und
Bearbeiten von
Nachfragen <

h
Verhandlung

Abschluss 0 7
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[

Ubergabe und

Dokumentation

Prozessschritte
V=Verantwortliche(r); T= Teilnehmer
Input Output
o Prozessschritte Arbeitsanweisung ¥ .
(Ressourcen) (Ergebnis)
01- Doku in Sales
Kontaktinfo Lead-Qualifizierun Inter
! Kontaktaufnahme Qualifizierung Odoo Agent
Ergebni 02-Lead- Doku i Sal
rge nlss? aus ¢-aa-| ) Lead-Qualifizierung oxun ales Inter
Erstgesprach Qualifizierung Odoo Agent
Ergebnisse aus )
Doku in Sales Inter
Lead- 03-Bedarfsanalyse Lead-Qualifizierun
. Y Qualifizierung Odoo Agent | (HW-
Qualifizierung
Ergebnisse aus 04- e Doku in Sales
Lead-Qualifizierun Inter
Bedarfsanalyse Produktprasentation Q 9 Odoo Agent
05- Erstellung eines Sales Inter
Kostenvoranschlag Angebots Agent Verti

06-Verhandlung

Leistungsindikatoren

Die Statistiken flur folgende Leistungsindikatoren werden in Odoo erstellt und halbjahrlich

ausgewertet.

1. Umsatzwachstum

No v A 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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