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_Der Vertrieb verbrennt, was wir verdienen”

von Fabian Vollberg

Kurziibersicht

o Viele Verschwendungsvorwiirfe dem Vertrieb gegentiber sind unbegriindet.

o Diejenigen, die die Vorwiirfe erheben, fragen zu wenig und der Vertrieb in-

formiert zu wenig.

o Es gibt einen Unterschied zwischen Kosten (die es auf das Notwendige zu re-
duzieren gilt) und Investitionen (die gute Rendite bringen sollen).

Sie wissen, wir halten uns in dieser Rubrik des Mandat
Growthletters® nicht mit Kritik und Hinweisen auf héu-
fige Wachstumsbremsen in- und um den Vertrieb zurtick
- aber ein Vorwurf, der dem Vertrieb in ausgesprochen
vielen Unternehmen gemacht wird, ist fast immer halt-
los und malizios. Dieser Punkt betrifft Ressourcenver-
schwendung durch den Vertrieb oder wie es sinngemaf3
gerne formuliert wird: ,Der Vertrieb verbrennt, was wir
verdienen”.

Erstens wiirde ohne den Vertrieb exakt nichts verdient
werden. Deswegen ist der Vertrieb aus Mandat-Sicht
auch die wichtigste Einheit des Unternehmens. Punkt.
Absatz.

Zweitens bedarf es eines Ressourceneinsatzes (Investiti-
onen), um Geld zu verdienen.

Der Anlass fiir die Verschwendungs-Vorwiirfe sind die
sichtbaren Faktoren: Dienstwagen, Reisen, Spesen und
was auch immer noch der Vertrieb im Rahmen seiner T4-
tigkeit einsetzt. Hinzu kommen héufig Misstrauen verur-
sachende Faktoren wie Freiheiten in der Gestaltung der
eigenen Titigkeit, interne Anfragen nach Auskiinften in
Vertriebsvorhaben aus denen danach kein Erfolg gene-
riert wird oder intransparente Arbeitszeiten.

Was vergessen wird ist, dass all diese Faktoren nicht pri-
mar zum Spafd oder zur individuellen Bediirfnisbefrie-
digung eingesetzt werden, sondern dass sie Mittel zum
Zweck sind und Teilstiicke des Wachstumserfolges dar-
stellen. Es gilt Zielkunden zu identifizieren, Beziehun-
gen aufzubauen, die Unternehmens-Marke angemessen
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zu reprisentieren und iterativ inhaltliche UIbereinkunft
dazu zu erzielen, was man miteinander erreichen will,
bevor ein Angebot gestellt und eine Zusammenarbeit
vereinbart wird. All diese Faktoren bediirfen gewisser
Investitionen, notwendiger Freiheiten um zu unterneh-
men, was notwendig erscheint und sie fithren nicht in
jedem Versuch zum Ziel.

So kann es natirlich auch sein, dass Reisen umsonst
unternommen oder Veranstaltungen mit unbefriedi-
gendem Ausgang durchgefithrt werden usw. Inhaltlich
beobachten wir allerdings, dass in vielen Vertriebsein-
heiten eine gut ausgeprigte Sensibilitit dafiir besteht
fiir welche Aktivititen Geld und Zeit investiert werden
sollte und an welchen Stellen dies nicht der Fall ist. Na-
turlich besteht in der Vertriebsfithrung kein Grund sich
darauf auszuruhen, denn diese Sensibilitit ist ein kost-
bares Gut, dass es (insbesondere in guten Zeiten) zu be-
wahren gilt.

Es lohnt sich fiir ein konstruktives, faires Miteinan-
der auf einander zuzugehen und von Seiten der inter-
nen Einheiten nach dem ,Warum?” zu fragen und sich
wirklich fiir die Antworten zu interessieren. Von Sei-
ten des Vertriebes heifdt es, die Kommunikation in das
Unternehmen zu stirken: Was unternehmen wir, mit
welchem Ziel, was haben wir in der jlingeren Vergan-
genheit unternommen, mit welchen Ergebnissen, was
ist wichtig fiir unseren Erfolg und was ist es nicht? All
diese Informationen schaffen Stiick fiir Stiick Transpa-
renz und erhohen das Verstindnis - wenn man einan-
der verstehen will. Fiir den gemeinsamen Erfolg ist dies
ein erheblicher Beitrag.
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