Kundenpotenzial-Checkliste

Warum sind die Informationen tiber das Kundenpotenzial so wichtig?

1. Sie bilden die Grundlage fiir eine Bewertung des Marktrisikos :
wie entwickelt sich die Kundenbasis hinsichtlich Umsatz- und
Ertragschance

2. Mit dem Wissen liber das Kundenpotenzial wird der
Schwerpunkt der vertrieblichen Arbeit auf die ,richtigen”
und ,wertvollen” Kunden gelenkt.

Es sind nicht alle Kunden gleich viel ,wert”, potenzialstarke Kunden
benotigen mehr Aufmerksamkeit, um sie erfolgreich auszuschopfen.
Es lohnt sich aber, die vertriebliche Kapazitat hier mit Vorrrang einzu-
setzen.

1. Bedeutung fiir die Marktbearbeitung
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= Bestandskunden werden haufig nach dem erzielten Umsatz (klassische ABC -

Analyse) bewertet:

=  Wir sehen oftmals nur Zahlen aus der Vergangenheit und nicht die zukiinftige

Umsatze

= Der erzielte Umsatz sagt noch nichts dariiber aus, wie hoch unser Anteil an dem
Auftragsvolumen des Kunden war und wie er zukiinftig aussehen konnte
= Ob ein Kunde starkes oder schwaches Potenzial hat, ist fiir den zukiinftigen Umsatz

und Ertrag bedeutsam

= Sie bendtigen einen Mal3stab dafiir, bei welchen Interessenten und Kunden Sie lhre

Vertriebskapazitaten im Markt einsetzen.

2. Bewertungskriterien des Kundenpotenziales
» Kundenmarkt

X Absolute MarktgroBe in Absatzmenge oder Umsatz
X Jahrliches Wachstum
X Schwankungsintensitat
» Marktstellung des Kunden
X Branchenposition: Top-Player, Mitlaufer oder
Nachziigler
X Umsatz und Umsatzwachstum
X Bonitat und Wirtschaftskraft
X Innovationskraft (Zahl neuer Produkte, Patente)
» Wettbewerbsfihigkeit des eigenen Produktes beim Kunden
X Kann einen Wertbeitrag fiir den Kunden leisten
X Unterstiitzt die Wirtschaftlichkeit oder Innovation
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