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Vertrieb und Transparenz: Wie Feuer und Wasser?

von Fabian Vollberg

Kurziibersicht

o Der Begriff Transparenz ist nicht selbsterklarend. Jede gute Transparenzini-
tiative beginnt mit gemeinsamen Zielen und einem gemeinsamen Verstdnd-

nis.

o In der Transparenz iiber wenige, sorgfaltig ausgewahlte Fakten, liegt Potenzi-

al fir kommendes Wachstum.

o Transparenz ohne Erkenntnisse und abgeleitet Handlungen hilft nieman-

dem.

,Dem Vertrieb muss man genau tiber die Schulter schau-
en, damit er nicht verbrennt, was wir anderen im Un-
ternehmen verdienen”, ,Meinen Kollegen kann es doch
vollig egal sein, was ich im Vertrieb mache, so lange die
Zahlen stimmen”, in diese beiden Positionen lassen sich
viele Einlassungen einkategorisieren, die im Zuge von
Diskussionen, rings um das Oberthema ,Vertrieb und
Transparenz” verbalisiert werden.

Schade eigentlich, denn von Transparenz profitieren alle
im Unternehmen, die am Wachstum mitarbeiten, so lan-
ge die Ziele und die Ausgestaltung gewissen Grundsit-
zen folgen, von denen ausgewdhlte in diesem Artikel be-
trachtet werden.

Eine Begriffsklarung vorab, unter ,Transparenz” soll in
erster Linie Klarheit zu den Vertriebs-Ergebnissen, den
hierfiir unternommenen Aktivititen sowie zu vermute-
ten Wirkzusammenhingen verstanden werden. Das ist
wichtig, denn man hat in vielen Diskussionen den Ein-
druck, Transparenz werde unmittelbar mit Kontrolle
und Misstrauen assoziiert.

Hieraus ldsst unmittelbar der erste Grundsatz ableiten:
Es braucht ein aufrichtiges, gemeinsames Verstindnis
zum Wesen und zu den Zielen von Transparenz. Zu die-
sen Zielen kann beispielsweise geh6ren, dass man Mus-
ter herausfinden will, die zur Férderung des Vertriebser-
folges eingesetzt werden konnen (Wie viele Gespriche
braucht es, um einen Verkaufserfolg zu erzielen? Ab dem
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wievielten Gesprich sind die Aussichten auf Erfolg sehr
gering? Wie ist die Angebotstrefferquote bei ausfiihrli-
chen Angeboten, wie hoch ist sie bei kiirzeren Angebo-
ten? etc.).

Der zweite Grundsatz betrifft einen wesentlichen Faktor
fiir die Akzeptanz und das Gelingen: Einfachheit. Um
Transparenz iiber den Vertriebserfolg und die Leistung
herzustellen, gentigt fast immer ein einfaches System,
dessen Eckpunkte sich wie folgt umreifien lassen: Wenn
Klarheit zum Vertriebsprozess besteht, so gentigt eine
Kennzahl fiir den Erfolg je Schritt, eine Maf? fiir die Ak-
tivitat im jeweiligen Schritt sowie klare Priorititen und
Zielgroflen, die der Vertrieb erfiillen soll.

Der dritte Grundsatz zielt auf Verfahrensklarheit ab. Ein
System, dass Transparenz iiber die Leistungen des Ver-
triebes herstellt ist ohne Wert, wenn es nicht zum Er-
kenntnisgewinn und zum Ableiten von Handlungen
genutzt wird. Entsprechend gilt es zu kldren, wer was
wann mit den gewonnenen Fakten unternimmt.

Schon mit der Berticksichtigung dieser drei Grundsit-
ze gelingt es, beachtliche Fortschritte in die Richtung
zu unternehmen, dass Transparenz vom Vertrieb ange-
nommen und akzeptiert wird. Um die Frage aus dem
Titel zu beantworten: Nein, Vertrieb und Transparenz
sind nicht, wie Feuer und Wasser, wenn man ein ge-
meinsames, positives Verstindnis davon schafft und
Transparenz als Wachstumstreiber, nicht als Kontroll-
system versteht und nutzt.

Mandat Growthletter®, Nr. 161 Mai 2020 6

Vertrieb &
Expansion

Prozesse &
Organisation

wv
Y
©
c
8
=
©
=
=
I
=

Veranstaltungen &
Veréffentlichungen [l Marken-Kolloquium




