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Ihr Vertrieb könnte mehr leisten. Aber wo genau liegt der Hebel?
Viele Unternehmen investieren in Vertriebstraining, neue Tools oder mehr Verkäufer, ohne zu
wissen, ob das die richtigen Maßnahmen sind. Das Vertriebsradar zeigt Ihnen vorher, wo Ihr Vertrieb
wirklich steht und wo die größten Engpässe bzw. Wachstumspotenziale liegen - und was konkret zu
tun ist. Klar, strukturiert, aus der Außenperspektive und ohne Beschönigung.

FÜR WEN
Das Vertriebsradar richtet sich an Unternehmer,
Geschäftsführer und Vertriebsverantwortliche im
B2B-Bereich mit eigenem Vertriebsteam, die:
• wissen, dass ihr Vertrieb mehr leisten könnte, aber 
   noch nicht ganz sicher sind, wo die größten Hebel 
   liegen
• vor einer Investition in Vertriebsentwicklung oder 
   Reorganisation zuerst Klarheit wollen

• bereit sind für einen ungeschönten Blick von 
   außen, um ihre eigene Sichtweise abzugleichen

Typische Unternehmensgrößen:
10 – 150 Verkäufer
10 – 200 Mio. € Umsatz  ·  B2B-Fokus

DIE 8 BEREICHE DES ASSESSMENTS
1. Markt & Positionierung: Wie klar und
differenziert ist Ihre Positionierung – und
unterscheiden Sie sich vom Mitbewerb aus
Kundensicht?
2. Angebot & Pricing Power: Trägt Ihr Angebot
den Preis – oder verschenken Sie Marge?
3. Bestandsentwicklung & Cross-Selling: Nutzen
Sie die Potenziale Ihrer Stammkunden - und
entwickeln Sie diese gezielt?
4. Leadgenerierung & Pipeline: Wie
systematisch und skalierbar ist Ihre
(Neukunden)akquise – oder lebt sie noch von
Zufall und Beziehungen?

5. Vertriebsprozess & Conversion: Wie professionell
und konsequent ist der Weg vom Lead zum Abschluss
– inklusive Angebotsnachverfolgung?

6. Skills im Vertriebsteam: Wie stark ist die
Verkaufskompetenz Ihres Teams – und wo gibt es
noch Entwicklungspotenziale?

8. Vertriebssteuerung & Performance-Management:
Wie klar sind Ziele, Prozesse und
Steuerungsinstrumente im Vertrieb definiert – und
wie wirksam greifen sie ineinander?

7. Technologie, Tools & KI: Wie gut nutzt Ihr Vertrieb
die verfügbaren Möglichkeiten - vor CRM und
Pipeline-Management bis zu KI-gestützten
Vertriebstools?

Kennen Sie das?
Ihr Geschäftsgang ist sehr schwankend und Sie brauchen mehr Planbarkeit
Die Umsätze sind in Ordnung, aber die Margen sind unter Druck
Ihr Vertriebsteam wartet nur auf Anfragen, statt aktiv zu verkaufen
Sie haben viel ungenutztes Potenzial bei Bestandskunden und wollen es heben
Sie gewinnen zu wenige Neukunden, und ihre Bestehenden werden weniger



Das Assessment ist kompakt ausgelegt. Der Zeitaufwand für Ihr Unternehmen ist überschaubar.
Vorbereitung und Auswertung übernehmen wir.

 Diagnose (vor Ort und per Webcall)

• Strategiegespräch mit Geschäftsführung
   und Vertriebsleitung
• Strukturierte Kurzgespräche mit 
   ausgewählten Verkäufern
• Sichtung von Unterlagen: Angebote, 
   Preislisten, CRM, Kennzahlen

Auswertung,  Ergebnis & Maßnahmenplan

• Auswertung und Verdichtung der
   Erkenntnisse in Ergebnisunterlagen

• Ergebnispräsentation mit Geschäftsführung 
   und Vertriebsverantwortlichen

• Erstellung eines Maßnahmenplans mit
   konkreten Handlungsprioritäten

WAS SIE ERHALTEN

• Das Vertriebsradar: eine visuelle Darstellung 
   Ihrer Performance in allen 8 Bereichen: auf 
   einen Blick sehen, wo Ihr Vertrieb stark ist und 
   wo die größten Hebel liegen

• Ergebnispräsentation: persönliche Präsentation 
   und Diskussion der Befunde mit Ihnen und den 
   relevanten Entscheidern

• Ergebnisunterlagen: alle Befunde und Analysen 
   professionell aufbereitet – direkt verwendbar 
   für interne Kommunikation und Entscheidungen

• Priorisierte Handlungsempfehlungen: konkrete 
   nächste Schritte nach Wirkung und Dringlichkeit 
   geordnet. Was zuerst, was später, was gar nicht.

WIE SIE VOM VERTRIEBSRADAR PROFITIEREN
Sie wissen, wo Ihr Vertrieb wirklich steht — nicht auf Basis von Vermutungen, sondern strukturierter
Außenperspektive. Konkret bedeutet das:
• Sie investieren künftig dort, wo es sich am meisten und schnellsten rechnet
• Sie vermeiden teure Maßnahmen, die am falschen Hebel ansetzen

• Sie schaffen die Grundlage für nachhaltig mehr Umsatz, bessere Margen und einen Vertrieb,
   der mit System funktioniert

• Sie können intern überzeugend kommunizieren, was zu tun ist und warum
• Sie haben eine klare Prioritätenliste – was zuerst, was später, was gar nicht umgesetzt wird

ÜBER ROMAN KMENTA

Roman Kmenta ist Vertriebsstratege, Autor und einer der profiliertesten Experten für
Vertrieb und Preispositionierung im deutschsprachigen Raum. Mit über 30 Jahren
Erfahrung in vertriebsintensiven Unternehmen hat er ein tiefes Verständnis dafür
entwickelt, wie Vertrieb funktioniert, warum viele Vertriebe kämpfen und was wirklich
dahintersteckt.

INTERESSE? Vereinbaren Sie jetzt ein unverbindliches Erstgespräch und erfahren Sie, ob das
Vertriebsradar für Ihr Unternehmen der richtige nächste Schritt ist.
rk@romankmenta.com   ·   +43-676-9653342
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DER ABLAUF
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Sie erhalten strukturierte, sofort verwendbare Entscheidungsgrundlagen – aufbereitet für die
Geschäftsführung, verständlich für alle Beteiligten:
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