Der Onlinevertrieb ermoglicht eine bedarfsorientierte Ansprache des

Wunsch-Konsumenten mit Wiederkauf-Effekt

Beratungsablauf Quick-Check strategische Positionierung im Onlinevertrieb

Potentialanalyse und Grobkonzept

Bestandsaufnahme

Interne Analyse

Status und Erfahrungen mit
bisherigen Online Aktivitaten
Vertriebskanal und Vertriebs-
steuerung

Kunden- und Produktsegmente

Umfeldanalyse

Kundenpotential

Identifikation kaufentscheidender
Faktoren bei den Konsumenten
Substitute / neue Technologien
Neue Wettbewerber

Langfristige Branchentrends
Branchenkonjunktur
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Grobkonzept erarbeiten

Erstellen Online-
Produktportfolio

Zielgruppe definieren
Darstellung Kundenengpass
und Kundenrentabilitat
Marketing- /Vertriebskonzept
Vertriebssteuerung

Produkt-/ Servicequalitat
Preispolitik und -rentabilitat
Kooperationsmodell Anséatze
After-Sales Konzept
MaBnahmenplan und
Umsetzungsfahrplan
Verantwortlichkeiten

nach
Aufwand

MaBnahmen

Aufbau / Optimierung
Onlinepositionierung

Konzentration auf rentable
Kunden und Produkte /
Segmente

Aktivierung des Online-Vertriebs
Anpassung des Marktauftritts
Fundierung der Preispolitik
Aufbau Vertriebscontrolling /
-steuerung

Aufbau / Uberarbeitung
Deckungsbeitragsrechnung nach
Produkten und Kunden
Kundenbefragungen und -
analyse automatisieren

Quick Check
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