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Agenda

Gründe für eine Gebietsplanung

Gebietsplanung unter Einbeziehung von Potentialdaten

Gebietsplanung live im RegioGraph

Q&A
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Gründe für eine 

Gebietsplanung 
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Außendienst ist Erfolgs- aber auch Kostenfaktor

• persönliche Kundennähe

• maximale Kenntnis der 

Kundenbedürfnisse

Der Außendienst ist 

unerlässlich für:

die Ressourcen effizient 

einzusetzen, um eine 

„größtmögliche 

Wirtschaftlichkeit“ zu erreichen. 

Das Ziel muss es sein:

Hier gilt es immer die Wirtschaftlichkeit im Auge zu behalten

• Gehalt mit Lohnnebenkosten,

• Provisionen 

• Tages-Spesen

• Übernachtungen

• Fahrzeug + Sprit

• etc.

Jedoch ist ein AD auch 

kostenintensiv:

Erzeugung kompakter Gebiete, 

um Fahrzeiten zu reduzieren 

und die Zeit für und bei Kunden 

zu erhöhen. 

Zur Erreichung Ihrer Ziele 

dient die Gebietsplanung:
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• Work-Life-Balance wird auch 

im AD immer wichtiger 

• Arbeitszeit (inkl. Reisezeit) 

sinkt eher

• AD mehr und mehr Berater in 

zeitintensiven Gesprächen

• Besuchsdauer steigt, 

mögliche Besuchsanzahl pro 

Tag sinkt.

Keine Zeit für Besuche / 

Akquise um jeden Preis 

sondern 

potenzialorientiert!

Erkenntnis:Aktuelle Trends und 

resultierende Anforderungen

Trends:

• Wohnorte der AD mehr 

berücksichtigen 

• Gebiete kompakter gestalten

• Anzahl der Gebiete steigt 

möglicherweise

• Gebiete ausbalanciert und 

gerecht gestaltet 

Anforderungren
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Wohnorte berücksichtigen

• zentral im Gebiet

• nah an den meisten Kunden (A/B/C)

• nah an den umsatzstärksten Kunden

• nah an den potenzialstärksten Kunden 

•

Kompakte Gebiete

• Flächenmäßig

• Infrastruktur & Erreichbarkeit berücksichtigen

Gerechte Aufteilung

• Umsatz

• Kunden – besser: resultierende Arbeitslast

• Potenzial

www.regiograph.de | Karte erstellt mit RegioGraph 

Realität

Ideale Gebiete wirken motivierend!

Check Anforderung vs. Realität
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• Inkl. Beispielen für Planungsfunktionen

Booklet Gebietsplanung mit Leitfaden & Checkliste

Inkl. Beispielen für Planungsfunktionen
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Gebietsplanung 

unter Einbeziehung 

von Potentialdaten
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Externe Potenzialdaten 

gewinnen immer mehr 

an Bedeutung, während 

die Einbeziehung von 

internen Potenzialen bei 

der Planung rückläufig 

sind.

*Mehrfachnennung möglich | 110 Befragte

Was sind für Sie die wichtigsten Planungskriterien?*

Gebietsplanung

6
5

6
5



GfK Bevölkerungsstrukturdaten GfK Regional Consumer Styles GfK Kaufkraftfamilie

Gebietsplanung – Schwerpunkt Potenzialdaten
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Externe B2C-Daten: Bevölkerungsstrukturdaten, Regional Consumer Styles, Kaufkraft
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www.regiograph.de | Karte erstellt mit RegioGraph

B2C-Potential

Index Kaufkraft für Tierbedarf

B2C-Potential

Index Kaufkraft allgemein

Gebietsplanung 

– Marktchancen 

ausschöpfen im 

B2C-Bereich
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Anzahl Betriebe nach:

• 19 Wirtschaftszweigen

• 5 Umsatzklassen

• 5 Mitarbeiterklassen

Über 3,5 Mio. Potenzial-

Adresszeilen sind verfügbar in 

Verbindung mit RegioGraph 

Strategy

Anzahl Betriebe nach

• Branchen (SIC Codes)

• Mitarbeitern

• Umsatz

Ausgewählte Potenzial-

Adresszeilen nach

• Branchen (SIC Codes) 

• Mitarbeitern

• Umsatz

*in Zusammenarbeit mit unserem Partner Dun & Bradstreet

Für den B2B-Bereich gibt es diverse Möglichkeiten Potenziale zu beziehen:

Verbände, Adresshändler, Auskunfteien, Online Recherche, Webcrawling, usw.

Gebietsplanung – Schwerpunkt Potenzialdaten
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Wir bieten Gewerbepotenziale* in verschiedenen Ausführungen 

– je nach Bedarf an Granularität und gewünschter Verwendung. 
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www.regiograph.de | Karte erstellt mit RegioGraph

Teilbereich „Baugewerbe“

SIC 1711 - Dienstleistung Heizungsbau & Installation, 

Klimaanlagen

Teilbereich „Verarbeitendes Gewerbe“

SIC 3585 - Herstellung von Warmwasserheizungen & 

Klimaanlagen

Gebietsplanung 

– Marktchancen 

ausschöpfen im 

B2B-Bereich
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Externe Daten - Über 3,5 Mio. Potenzial-Adressen in RegioGraph Strategy

www.regiograph.de | Karte erstellt mit RegioGraph

Gebietsplanung – Schwerpunkt Potenzialdaten

Komplette 

Daten mit 

Firmierung 

verfügbar direkt 

über D&B
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Live Demo

15
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Gerne beraten wir Sie für ihr DIY-Projekt | Optional bieten wir die Dienstleistung mit unseren Experten als DIFM-Dienstleistung

Fazit

Regelmäßige Gebietsplanung und Anpassungen sind wichtig für die Wirtschaftlichkeit

Trends, Beispiele und Checkliste finden Sie in unserem Booklet: Gebietsplanung

Potenzialdaten sind ein MUSS sowohl im B2C und B2B Bereich

Interne und externe Daten haben gleichermaßen Stärken und Schwächen

Externe Potenzialdaten gibt es je nach Bedürfnis und Stadium in unterschiedlichen Granularitäten 
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Haben Sie 

noch Fragen?

Denise Zubak

T +49 911 395 2623

denise.zubak@gfk.com 

Christian Benz

T +49 911 395 4930

christian.benz@gfk.com
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Vielen Dank für Ihre Aufmerksamkeit

18
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