LEITFADEN FUR HR-VERANTWORTLICHE




Bonus: Lost-Revenue Scanner
Berechnen Sie in unter 60 Sekunden, wie
viel Umsatz Ihnen aktuell entgeht
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1




- je nach Branche und Erfahrungsniveau

Das bedeutet:

Zwei unbesetzte Stellen = 30.000,00 €
bis 50.000,00 € monatlicher Verlust

Und bei flinf, zehn oder mehr offenen
Positionen? Die Zahlen vervielfachen
sich - lautlos, aber messbar

Beispiel aus dem deutschen Markt

37 unbesetzte Vertriebspositionen
15.000,00 €
555.000,00 €



LOST REVENUE SCANNER

mit unserem interaktiven Tool

JETZT BERECHNEN



http://www.emploio.com/de/lrs

Assessment-Checkliste
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0-2 Punkte 3-4 Punkte 5 Punkte

unzureichend solide optimal vorbereitet fur

vorbereitet Grundlage schnelle und passende
Besetzung




Typische Warnzeichnen

CRM voller unbearbeiteter Leads
Sinkende Abschlussquote trotz voller Pipeline

Das Marketing-Team wird ,schuldig gemacht”,
obwohl es Ergebnisse liefert

Das Vertriebsteam arbeitet am Limit - kommt mit
den bestehenden Ressourcen nicht mehr hinterher

Hinweis Leads zu generieren ist

aufwandig. Sie zu verlieren
vermeidbar.




REALITATSCHECK

Der Markt hat sich langst gedreht: Top-Sales bewerben sich nicht
- sie lassen sich finden.

Was hilft: Proaktive, diskrete Ansprache Gber moderne Recruiting-Kanale
— bevor der Wettbewerb schneller ist.

Verkaufserfolg hangt nicht vom CV ab, sondern vom Verhalten,
der Haltung und dem Mindset.

Was hilft: Analyse echter Erfolgsmerkmale — nicht nur Stationen und Titel

Falsch. Vertrieb ist kein Zufallsspiel. Wer mit halbfertigen Prozessen
oder ungepriiften Profilen arbeitet, verliert nicht nur Leads - sondern
Glaubwiirdigkeit im Markt.

Was hilft: Was hilft: Eine Methode, die nicht nur schnell liefert,
sondern auch passt.



Typische Warnsignale

° Fehlender Drive oder Abschlusswille
Q Leads werden verbrannt
° Unklare Kommunikation

Q Keine Verantwortungsibernahme

Die Folgen

Zu lange Einarbeitungsphase ohne echte Ergebnisse
Leads werden verbrannt

Top-Sales miissen Umsatz machen, neue Kollegen
einarbeiten und haben weniger Zeit fiir Abschliisse -
was im Umkehrschluss zu Frust und Kiindigungen flihrt

Weniger Umsatz, weil mehr Zeit in die
Einarbeitung investiert wird

Nach 6 Monaten: Trennung, Frust, Neubesetzung, keine
Zielerreichung, unzufriedene Teams, nicht eingehaltene
Versprechen




Warum passiert das
immer wieder?

Weil interne HR-Teams keine
Vertriespsychologen sind — und das
auch nicht mussen. Sie leisten GroBartiges.

Aber: Sales Recruiting ist

ein eigenes Spielfeld.

o Echte Vertriebstalente erkennt man nicht
im 30-min Bewerbungsgesprach

o Der perfekte CV bedeutet nichts,
wenn die Grundhaltung nicht stimmt

e Interne Prozesse sind oft zu langsam
flr den aktiven Talentmarkt

Ein guter Lebenslauf reicht langst nicht mehr




SCORECARD
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Auswe rtungshinweis Wenn Ihr Gesamteindruck tiber alle Kriterien hinweg
bei durchschnittlich 8 oder mehr Punkten liegt,

haben Sie es mit einem Kandidaten zu tun, der
fachlich und personlich sehr gut passt.




nicht erst nach dem
Vorstellungsgesprach
auf Basis echter Vertriebsmerkmale

Denn diese
Unternehmen wissen:

Die besten Vertriebspersonlichkeiten sind
nicht aktiv auf Jobsuche. Sie sind beschaftigt
— aber offen. Vernetzt.

Und ansprechbar —wenn es passt.




das nicht auf Jobborsen hofft
echte Talente

Mit Social Sourcing 3.0®
erhalten Sie

@ Zugang zu Sales-Talenten, die nicht
aktiv suchen — aber wechselbereit sind

Personlich validierte Profile, getestet
auf echte Vertriebsperformance

(+

O Kandidaten, die exakt zu lhrer Branche,
Zielgruppe und Vertriebsstruktur passen

(+

Vorstellungsgesprache mit
Top-Performern —in 48 Stunden

wo sich

die liefern



Und das Beste daran?

kostenlosen Testphase

KOSTENLOSE TESTPHASE SICHERN


http://www.emploio.com/de/in-48-std-zu-passenden-vertriebskandidaten-unverbindlich-testen

