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Der Erfolg in Vertriebsprojekten lasst sich nicht

0o Wachstum ist die Folge von richtigem Handeln, auf inhaltlicher Ebene.

o Um den Vertrieb als Wachstumsmotor zu nutzen, sind Instrumente wichtig,

die die Erfolge, aber auch das Handeln transparent machen.

o Eine Vertriebsinitiative, die nur die quantitativen Erfolge misst, bleibt unter

ihren Erfolgsmoglichkeiten.

Vielleicht kennt der Eine oder Andere die folgende Situ-
ation aus dem Dialog zwischen CEO und den Vertriebs-
verantwortlichen oder zwischen den Vertretern der FEi-
gentiimer und der Unternehmensfithrung: Das Thema
Wachstum steht oben auf der Agenda. Im Diskurs erar-
beitet man Wachstumspotenziale und/oder Wachstums-
bremsen. Ein wesentlicher Schliissel, sinnvoll mit die-
sen Faktoren umzugehen, liegt im Vertriebsgeschehen.
Die Themen werden eingegrenzt und es wird eine ent-
sprechende Vertriebsinitiative konzipiert. Wie von Geis-
terhand gesteuert, passiert dann jedoch eine ungliickli-
che Wendung im Gesprich. Schnell wird die Diskussion
nur noch tiber die Zahlenwelt gefiihrt: Was fiir ein He-
bel wird bedient, welchen Effekt erwarten wir uns also
fiir den Umsatz, den Deckungsbeitrag, den Absatz in be-
stimmten Produktgruppen, etc.

Dies springt entscheidend zu kurz, denn die angestrebten
Resultate sind die Folge richtigen Tuns und dieses Tun
bezieht sich auf die inhaltliche Ebene. Zwei Stofdrichtun-
gen sind haufig in Vertriebsprojekten. Entweder es steht
eine substanzielle Weiterentwicklung des Vertriebsansat-
zes im Mittelpunkt (z. B. vom Produkt- zum Losungs-
vertrieb, von der regionalen Aufteilung der Vertriebsge-
biete zum Spezialistenvertrieb, von der traditionellen
Kundenbesuchsfrequenz hin zur systematisch potenzi-
alorientierten Marktbearbeitung etc.) oder die Initiative
zielt auf eine schnelle Ethohung des Markterfolges ab -
die Hebel hierbei variieren und kénnen von einer Fo-
kussierung der Krifte auf bestimmte Kundengruppen,
bis hin zur Verstirkung der Online-Aktivititen gehen.

Wirksame Vertriebsinitiativen eint folgendes: Es soll et-
was verandert werden, es soll anders sein, als in der Ver-
gangenheit, ergo sind auch die Erfahrungswerte ein-
geschrinkt eins zu eins tibertragbar. Wie kann es nun
gelingen, die Initiative inhaltlich zum Erfolg zu fiithren
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und gleichzeitig ihren Erfolg transparent und steuerbar
zu machen. Im groben Ziigen, empfehlen wir das fol-
gende Vorgehen:

0 Zielklarheit herstellen: Welche strategiekonfor-
men, abgestimmten Ziele hat die Vertriebsinitati-
ve — sowohl in qualitativer, als auch in quantitativer
Hinsicht? Warum gibt es diese Initiative und warum
werden diese Ziele angestrebt?

o Inhaltlichen Ansatz finden: Die folgenden Fra-
gen dienen der Orientierung und haben keinen An-
spruch auf Vollstindigkeit, sie bilden aber einen
guten Startpunkt. Welche Kunden wollen wir errei-
chen? Welche Bediirfnisse nehmen wir an? Welche
Produkte & Leistungen stellen wir diesen Bedtirfnis-
sen gegeniiber? Welche Positionierung wahlen wir?
Welche Marktbotschaft wollen wir verstanden wis-
sen? Welchen Vertriebsansatz wihlen wir? Wie ge-
hen wir ganz konkret vor?

o Erfolge und Fortschritte messbar machen: Wor-
an ladsst sich der Fortschritt im Hinblick auf die Zie-
le messen - sowohl inhaltlich, als auch quantitativ,
sowohl in Bezug auf die Aktivititen, als auch in Be-
zug auf die Ergebnisse? Dies ist die Leitfrage, dies es
hierbei zu beantworten gilt.

Wenn Sie zu letztgenanntem Punkt Verabredungen tref-
fen, so haben Sie eine exzellente Grundlage, um den
Fortschritt substanziell zu tracken, Deltas schnell fest-
zustellen und in die entsprechende Diskussion zur Jus-
tage einzusteigen. Auf diese Art und Weise bilden Sie
eine Art ,Define, Trial, Learn, Improve-Prozess”.

Wenn Sie an einer Visualisierung interessiert sind, die
Sie in den beschriebenen Punkten zu Rate ziehen kon-
nen, schreiben Sie mir eine kurze Mail:
Fabian.Vollberg@mandat.de.
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