Die ersten 100 Tage:
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So gelingt der Start der Vertriebsfiihrung

Kurziibersicht

Die ersten 100 Tage sollten nicht nur durch organisatorische Aspekte
und unternehmensindividuelle Abldufe geprégt, sondern aktiv gestaltet werden.

Muster erkennen, Beziehungen aufbauen, eigene Klarheit gewinnen

sind essenzielle Aspekte.

Schriftlich arbeiten und Erkenntnisse dokumentieren erhohen

Klarheit und Wirkung.

Im Mittelpunkt dieses Artikels stehen Hebel, die die grofite
Wirkung in Bezug darauf versprechen: Das Unternehmen und
die Menschen in und um die Organisation zu verstehen; Eine
eigene Personen-Marke zu prigen; Beziehungen aufzubauen
und zu gestalten; Die Marschrichtung fiir den weiteren Wachs-
tumsweg zu finden und zu gestalten; Den Wachstumsweg zu
beginnen und ein belastbares Wachstumsfundament zu
schaffen.

Erst verstehen, dann verdndern: Es ist verfiihrerisch, gerade
wenn man sich einer neuen Herausforderung gegeniibersieht,
die man ziigig, sichtbar und entschlossen meistern will, die
eigenen Erfolgsmuster der Vergangenheit nutzen und iiber-
tragen zu wollen. Gerade in einer neuen Fiihrungsposition
sollte man diesem Impuls widerstehen. Zum einen, weil die
Zusammenhinge, Potenziale und Erfolgsgeheimnisse zwischen
alter und neuer Wirkungsstitte vielleicht wirklich differieren.
Zum anderen, weil es gilt Menschen mitzunehmen und - nach
Moglichkeit — mit Sog, statt mit Druck Erkenntnisse zugewinnen
und Veranderungen umzusetzen. Also gilt das Prinzip ,Erst
verstehen, dann verindern”. Es empfiehlt sich mit einer
Mischung aus der Lektiire passender Dokumente und gezielter
Gesprdche zu arbeiten. Erst in der Kombination ergibt sich ein
ntitzliches Bild.

Beziehungen aufbauen und gestalten: Die genannten
Gespriche sind ein wichtiger Baustein fiir das Fundament Threr
kiinftigen Beziehungen im Unternehmen - und genau diese
Beziehungen sind erfolgskritisch. Die Gespriche prigen den
ersten Eindruck, den man von Thnen hat und sind damit fiir
Ihre Personen-Marke und Ihre Positionierung sehr wichtig.
Vereinfacht kann man sagen, dass Ihre Personen-Marke das ist,
was Thre Kolleginnen und Kollegen tiber Sie denken und sagen,
wenn Sie nicht dabei sind.

Eigene Klarheit gewinnen: Die Erwartungen der Unterneh-
mensfithrung und des relevanten Umfelds zu kennen sind
wichtig, aber nur ein Teil der Zielfunktion, die Sie leiten sollte.
Vielmehr gilt es, ein eigenes Zielbild, gerne auch mit Visionscha-
rakter, zu erarbeiten und aufzuschreiben, an dem sich die

eigenen Aktivititen ausrichten lassen. Dartiber hinaus sollten
Sie kurzfristigere qualitative und quantitative Ziele definieren,
an denen Sie gemessen werden und an denen Sie den eigenen
Erfolg messen.

Gemeinsame Klarheit gewinnen: Eigene Klarheit ist gut und
wichtig. Nun gilt es auch diejenigen mit einzubeziehen, an die
Sie direkt berichten sowie diejenigen, die Sie fiir den weiteren
Wachstumsweg benotigen. Also mindestens Thren direkten
Vorgesetzten und/oder die Eigentiimer des Unternehmens
sowie Ihr Team. Leider ist das Thema ,Vertriebsstrategie” in
vielen Unternehmen noch unterbelichtet. Wenn Sie die Gele-
genheit haben, einen Vertrieb zu fiihren, sollten Sie einen
Vertriebsstrategieprozess beginnen. Auch hier geht es nicht
darum, in den ersten 100 Tagen Perfektion zu erzielen, sondern
lediglich darum, die Uberlegungen zu beginnen, eine iiber-
schaubare Anzahl erster Handlungsbedarfe zu identifizieren
und erste Verabredungen zum weiteren Timing zu treffen.

Den Wachstumsweg operationalisieren: Kurzfristige Ziele
und Handlungsbedarfe, die weit oben auf der Priorititenliste
stehen, brauchen klare, entschlossene Handlungen, die Fort-
schritt in die gewtinschte Richtung versprechen. Damit die
eigenen- und die Aktionen des Teams nicht nur zufillig zielori-
entiert erfolgen oder nur als Strohfeuer, schnell vergliihen,
empfiehlt sich ein Dreiklang aus Zielklarheit, Verabredungen
und Struktur. Auf einer DIN A4-Seite sollten sich die
Kernthemen leicht erfassen lassen. Keine Verbesserung ohne
Follow-Up. In jedem Fall sollte ein Regelprozess implementiert
sein, in dem das das verabredet Vorgehen und die realen Ergeb-
nisse und Erkenntnisse miteinander abgeglichen werden.
Hierauf aufbauend lasst sich der Plan sinnvoll fortschreiben.

Erfahrung und Reputation aufbauen: Menschen glauben
nicht alleine was sie horen, sondern was Sie sehen und erleben.
Als fiir den Vertrieb verantwortliche Person, sollten Sie vorweg
gehen, vorleben, was Sie von Threm Team erwarten und auch in
der aktiven Arbeit mit dem Kunden zeigen, dass Sie versiert sind,
in der anspruchsvollen Arbeit, die Thr Team jeden Tag voll-
bringt.
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