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Erste Standortbestimung fiir Drive im neuen Jahr

von Fabian Vollberg

Kurziibersicht

o Auch wenn man im Vertrieb auf Vollgas setzt, hilft es vor dem Kick-Start

Standort und Ziele zu bestimmen.

o Guter Vertrieb ist einfach - Komplexitdt ist der natiirliche Feind wirkungsvollen

Vertriebes.

o Die Weiterentwicklung des Vertriebes setzt Aufmerksamkeit und Energie der

Fithrung voraus.

Wer nicht weify wo er steht, weifd auch nicht wohin er seine
Krifte fiir bestmogliche Wachstumsergebnisse richten soll.
Zielklarheit ist gut, richtig und wichtig und zusatzlich braucht
es einen definierten Startpunkt, um das Delta zu identifizie-
ren und gezielte Mafinahmen ableiten und einleiten zu kon-
nen.

Das gilt gerade im Vertrieb, der hdufig mit grofer Freiheit
verbunden ist, damit aber auch viel Freiheit mit sich bringt,
sich zu verzetteln, in Aktionismus zu verfallen oder alte Mus-
ter schlicht zu wiederholen.

Die nachstehenden Fragen helfen bei einer ersten Standort-
bestimmung im neuen Jahr. Wenn Sie sie aufmerksam und
ehrlich beantworten, ergeben sich erste Erkenntnisse dazu,
wo es in den kommenden Monaten hinzuschauen gilt. In der
systematischen Nachbetrachtung unserer Vertriebsprojekte
zeigt sich, dass die konsequente Fokussierung genau solcher
Punkte, die zu Beginn gefundenen werden, (fast) immer im
Vergleich der weiteren Punkte eines Gesamtmafinahmen-
plans die deutlichsten Wirkungen entfaltet. Also: Auch wenn
Sie mit dem Selbsttest schnell und einfach zu Ergebnissen
kommen, unterschitzen Sie sie nicht. Hier liegt wahrschein-
lich grofies Potenzial:

o Verfiigen Sie tiber ein Zielbild des Vertriebes - also eine
Beschreibung eines attraktiven, idealen Bildes Ihres Ver-
triebs (Alle Aspekte, die fiir Sie wichtig sind gehoren dazu,
z. B. Ergebnisse, vertriebliches Vorgehen, Team, Zusam-
menarbeit, ...)?

o Verfiigen Sie tiber eine definierte und niedergeschriebene
Vertriebsstrategie?

o Ist diese Vertriebsstrategie (einschlief}lich der wirtschaftli-
chen Ziele) kommuniziert, verstanden und in konkrete,
durchgeplante Handlungen bis auf Kundenebene tiber
setzt?

o Wird die Vertriebsstrategie regelhaft, mindestens zweimal
jahrlich, auf den Priifstand gestellt und weiterentwickelt?

o Sind Verantwortlichkeiten und Priorititen in Ihrem
Vertriebsteam eineindeutig definiert.

o Orientieren sie die einzelnen Teammitglieder im Vertrieb
nachpriifbar an der Vertriebsstrategie und den definierten
Verantwortlichkeiten und Priorititen.

o Sind Sie zufrieden mit den Ergebnissen Thres Vertriebs/der
einzelnen Teammitglieder im Vertrieb?

o Folgefrage: Sind erfolgversprechende Mafinahmen abge
leitet, verabredet und schriftlich dokumentiert, um den
Zustand positiv zu beeinflussen?

0 Werden Best- und Worst Practices im Vertrieb regelhaft
festgestellt und multipliziert?

o Sind Abldufe fest und wirkungsvoll implementiert, die
sicherstellen, dass Zielerreichung und Aktivititen im Ver
trieb sinnvoll getrackt und in der Fithrung zigig aufgegrif-
fen werden?

o Machen Thnen die Fithrung des Vertriebs und die Ver
triebsarbeit fiir die Sie die Verantwortung tragen Freude?

Jedes ,Nein” ist ein starker Indikator fiir ein fruchtbares
Handlungsfeld. 2024 wird anspruchsvoll und steckt voller
Maoglichkeiten - richtig rocken lésst sich das Jahr nur mit ei-
nem starken Vertrieb. Jede Minute, die man in den Vertrieb
investiert, investiert man in gesundes, profitables Wachstum.
Viel Freude und maximale Wirkung wiinschen wir IThnen!
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