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Wenn die Vertriebsleistung nicht stimmt,
liegt ein Fiihrungsfehler vor.

von Fabian Vollberg

Kurztibersicht

o Vertriebsleistung beginnt oben: Bei der Strategie und in der Fiihrung.

o Die Vertriebsfiihrung ist der Schliissel fiir die Umsetzung der Vertriebsstrategie.

o Die grofite Wachstumsbremse im Vertrieb ist die Opermentalitat.

Im Vertrieb ist es vergleichsweise einfach festzustellen, dass
ein Fihrungsfehler vorliegt: Wenn nicht strategiekonform
gehandelt wird und/oder die Vertriebsleistung nicht dem
gesunden, profitablen Wachstum von innen entspricht, das
realistisch moglich ist, so liegt ein Fithrungsfehler vor. Exakt
nach diesem Grundsatz agieren die stirksten und erfolg-
reichsten Vertriebsverantwortlichen, die ich in dutzenden
Wachstumsprojekten kennenlernen durfte.

Natiirlich ist diese Grundhaltung im ersten Moment fiir die
Vertriebsleitung unbequem, denn die Ursache fiir Wohl und
Wehe liegt genau hier und jedes Lamento tiber externe Fak-
toren oder unfihige Mitarbeiter ertibrigt sich, aber schon im
zweiten Moment ist diese Haltung ungemein niitzlich, denn
jede Macht etwas zu verdndern liegt eben auch bei der Ver-
triebsleitung.

Um diese Gesaltungsmacht und Wachstumsmoglichkeit
nun nutzen zu konnen, braucht es zunichst ein genaueres
Verstindnis, welcher Fithrungsfehler im konkreten Fall vor-
liegen. Die Schliisselfrage lautet ,Warum” ist es, wie es ist?
Nachstehend finden Sie die hiufigsten Fithrungsthemen aus
vergangenen Wachstumsprojekten, deren Losung den je-
weiligen Missstand behoben haben:

o Keine Unternehmens- und Vertriebsstrategie, die den
Namen verdienen. Dazu gehort auch, dass diese Stra-
tegien miteinander vernetzt sind und verschriftlicht
vorliegen.

o Unzureichende Kommunikation der Strategien. Erst
wenn die Strategien vermittelt und verstanden sind,
konnen sie auch umgesetzt werden. Vorlesen und Aus-
legen reicht nicht.

o Unzureichende Operationalisierung der Strategien. Nur
wenn konkrete Ableitungen aus den Strategien vor-
genommen und verabredet sind, darf man die Um-
setzung erwarten. Dazu gehort auch ein dokumentierter
Mafinahmenplan, meist bis auf Kundenebene.

o Nicht vorhandene oder nicht sinnvoll konfigurierte
Fihrungsgespriche, in denen die Mafinahmenpline ab-
verfolgt und justiert werden. Keine Konsequenz ohne
Follow-Up.

o Magelnde Konsistenz der Fithrung. Wenn sich Prioritéten
praktisch tiglich verdndern, wird sich keine kontinuier-
liche Umsetzung der Strategie einstellen. Wenn Fehlver
halten keine Folgen hat, geht die Kraft der Werte verloren.

o Team-Zusammenstellung. Wenn die Mitarbeiter des Ver-
triebes trotz ernstgemeinter und serios erfolgversprechen-
der Mafinahmen die Strategien nicht umsetzen wollen
und/ oder konnen, gilt es hier Konsequenzen zu ziehen.
Auch dies ist Fiihrungsaufgabe.

o Opermentalitit. Vertriebseinheiten, die sich aufs Bekla-
gen und Erldutern konzentrieren, warum Dinge nicht
funktionieren, sind hidufiger als man meint. Nur ein Ver-
trieb, der Verantwortung tibernimmt und keine Ausreden
zuldsst, ist ein verldsslicher Wachstumsmotor.

Die Verantwortung des Vertriebes liegt in einem signifikan-
ten Beitrag zum gesunden, profitablen Wachstum von
innen. Wesentliche Bausteine der Vertriebsfithrung liegen in
Zielklarheit, Verbindlichkeit und Macher-Mentalitit. Wenn
Sie den Vertrieb in Threm Unternehmen verantworten:
Machen Sie keine halben Sachen. Ubernehmen Sie die volle
Verantwortung.

Mandat Growthletter®, Nr. 186 Fiihrungsfehler erkennen 2022

L]
al
2

=
t

(Y
>

c

.S
w
=
©
o
=

w




