FrontNet-Basisanforderungen und strukturierte Steuerung durch den Frontprozess
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Abbildung Frontprozess in der FrontNet-Anwendung

Phasen Prospect- ) \| A . \
I eraffnung I CAP-Intro I Analyse \ Konzept I Umsetzung } Servicing ’ Check Up

. Langfristige
Kontakt- Prasentation Bedarfs- Auszertung Losungs- Ubergabe Betreuung
Ablauf : : & Losungs- . . Abschluss
aufnahme Dienstleistung aufnahme K A prasentation Dokumente
onzep Folgetermine

Berater und Kunden- Losungs-

Bank ez varianten Vorverkauf Services

Zusatz-
geschafte

Verkauf Termin

Beratungs- Auftrag Verkaufs- Loésungen
prozess Vorverkauf strategie

After Sales
Umsetzung Betreuungs-
termine

Leitfaden Thementools = Pencil Selling Offerte Be:ja;: 1 Be:ja;: ngs-
FrontNet Prasentation Bedarfs- L Antrag Cross-S:II'n Cross-S:II'n
Themen- aufnahme Umfassende Beratungs- Visualisierung ing ing
ili Beratun
mailings 9 L Handout Handout
Empfehlung/ = =3 =5 £ .y go g g 3
Erbzn g 3 g 5 g 3 §’ ::’ - Leitfaden und 5 o :“: o 5 o
- v w - -
SEnateT g2 g2 £ 5 £g Empfehlungshinweise 5§ 5 & 58
wa wa wa ¥ iC s ¥ iC s

SIMG

© SMG Sales Management Group GmbH | www.smgroup.ch



Schlisselphasen fur den Erfolg einer FrontNet-Anwendung
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