Es ist selten die Silver-Growth-Bullet —
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es sind vermeintlich kleine Verbesserungen,

die zu Wachstum fiihren

von Fabian Vollberg

Kurziibersicht

o Der Weg zu Wachstum fiihrt iber Experimente und Fehlschldge, genau wie tiber Er-

folge und Multiplikation.

o Best Practices gelten nicht fiir die Ewigkeit.

0 Zusammen zu lernen und zusammen zu wachsen ist Teil des Weges und Teil der

Freude im Vertrieb.

Wenn wir mit Vertriebsprojekten starten, sind die Ergebnis-
erwartungen haufig hoch. Richtig hoch: Eine perspektivisch
angestrebte Umsatzverdopplung - auf hohem Niveau - bei
Verbesserung der Rendite gehort zu den nicht ungewohnli-
chen Vorstellungen. Die quantitative Ergebnisdimension ist
damit gesetzt. Das ist prima, denn so haben wir gemeinsam
mit dem Projektteam eine Zielvorstellung, die uns eint und
an der wir uns orientieren kénnen. Nattirlich bleiben wir
hier nicht stehen und erginzen die quantitative Vorstellung
durch ein qualitatives Zielbild, aber das ist Stoff fiir einen an-
deren Artikel. In diesem Artikel soll es um ein bestimmtes
Missverstindnis gehen.

Das erste Treffen mit dem Projektteam ist meist durch positi-
ve Spannung, manchmal auch Skepsis gekennzeichnet. Bei-
des ist gut, denn hieraus speist sich die Energie, die jede Ver-
anderung benétigt. Auftraggeber und/oder Projektleiter
holen das Projektteam ab, Mandat stellt sich und den Projek-
tansatz vor und gemeinsam beginnt man ein Projekt zu for-
men, das hin zu grofRen Zielen fiihrt. Ein Missverstdndnis gilt
es direkt zu Beginn auszuraumen: Auch wir bei Mandat ver-
fiigen nicht tiber den Stein der Weisen oder die eine Silver
Bullet, die schnell und garantiert zu gesundem, profitablem
Wachstum fiihrt.

Der Weg zu groflen Ergebnissen ist mit erheblicher Arbeit
und einer steilen Lernkurve verbunden. Dabei zidhlt auch
Ausprobieren - nur weil etwas in 10 Unternehmen unter-
schiedlicher Branchen funktioniert hat, heifdt das noch lange
nicht, dass es 1:1 im elften Unternehmen die gleichen Ergeb-
nisse hervorbringt. Die Bedingungen unterscheiden sich.
Und es ist selten die eine grofle Verdnderung, die Silver Bul-
let, die den durchschlagenden Wachstumserfolg bringt.

Vielmehr ist es eine Vielzahl von vermeintlichen Mikrover-
besserungen, die zu Wachstum fithren. Und diese findet
man selten, ohne sinnvolles Ausprobieren. Ein Praxis-Bei-
spiel in aller Kiirze: Einer unserer Klienten hat die Marktsitu-
ation genutzt, als ein ehemalig staatlich stark reglementierter

Bereich ge6ffnet wurde und gegriindet. Im Vergleich zu den
etablierten Anbietern hatte er einen klaren Preisvorteil, er-
moglichte hohere Flexibilitidt und zeichnete sich durch eine
grofiere personliche Nédhe aus, die der Kunde nutzen konnte.
Bei nahezu identischem Qualititsniveau. Gute Wachstums-
bedingungen, so sollte man meinen und doch blieben die
Wachstumsergebnisse nach einigen Jahren stark hinter den
Erwartungen zurtick. Im Gegenteil verschlechterten sich die
Ergebnisse kontinuierlich, bevor wir mit der Zusammenar-
beit begannen.

Systematisch haben wir mit dem Projektteam drei Dimensi-
onen beleuchtet: Die Vertriebsstrategie, den Vertriebsprozess
und die Vertriebsfithrung. Auf allen drei Ebenen haben wir
die Welt nicht ,neu erfunden”, sondern vermeintlich kleine
Verbesserungen und Schirfungen vorgenommen, die das
Blatt gewendet haben und zu signifikanten Ergebnisverbes-
serungen binnen eines Jahres gefithrt haben (Neukunden-
umsatz +65%, negative Rendite in den positiven Bereich ge-
dreht und verschiedenes mehr). Zu den Facetten gehorten:

Die Definition eines idealen Kunden und die Ausrichtung
der faktischen Marktbearbeitung genau hieran; Die Definiti-
on von eindeutigen Verantwortlichkeiten fiir die einzelnen
Vertriebspositionen; Die Vorbereitung von Auflendienstakti-
vititen durch Ankiindigungsschreiben; Die Quantifizierung
des Kundennutzens in zeitlicher und monetirer Hinsicht;
Der direkte Kontakt zum Entscheider; Regelmifiige Fiih-
rungsgesprache, nach einer standardisierten Systematik.

Dieses Beispiel soll nicht nur zeigen, wie erfolgreich die Zu-
sammenarbeit mit Mandat sein kann - sondern soll verdeut-
lichen, dass Wachstumserfolge kein Hexenwerk sind, son-
dern das Produkt vieler, vermeintlich kleiner Verbesserungen,
die man ausprobiert, anpasst und kontinuierlich weiterent-
wickelt. Welche vermeintlich kleinen Themen gehen Sie an,
um Ihren Vertrieb Stiick fiir Stiick, aber fast unausweichlich
in Richtung gesunden, profitablen Wachstums zu entwi-
ckeln?
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